H673e Hisrich, Robert D.
Empreendedorismo / Robert D. Hisrich, Michael P. Peters,
Dean A. Shepherd ; traducao: Francisco Aradjo da Costa. — 9,
ed. — Porto Alegre : AMGH, 2014.
xxii, 456 p. +il. 5 28 cm.

ISBN 978-85-8055-332-1

.1. Administraggo. 2. Empreendedorismo. 1. Peters,
Michael P, IL. Shepherd, Dean A. IIL Titulo.

CDU 005.342

Catalogagio na publicagio: Suelen Spindola Bilhar — CRB 10/2269

Scanned with CamScanner



IDENTIFICACAO E ANALISE DE
OPORTUNIDADES NACIONAIS
E INTERNACIONAIS

OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM

» Entender os aspectos e a importancia de identificar P Apresentar os problemas e as barreiras a entrada

boas oportunidades nacionais ou internacionais. em mercados globais.

P Conseguir identificar essas oportunidades P Conseguir selecionar um mercado global.

P Conseguir criar um plano de avaliagdo de » Entender as opgdes de entrada em mercados
oportunidades. estrangeiros.

PERFIL DE ABERTURA

Saloni Malhotra — www.desicrew.in

Como diz o ditado, a necessidade € a mde da invengdo, e em nenhum lugar existe mais neces-
sidade do que nos mercados emergentes e subdesenvolvidos. Os empreendedores sociais do
mundo inteiro estdo competindo ferozmente para encontrar maneiras de aumentar a qualidade
de vida nessas regides. Um deles é Saloni Malhotra, uma jovem indiana que sonha em criar
avangos sustentdveis para o povo do pais que tanto ama.

Com sua transformagio recente em competir em escala global, a India causou frisson na
economia mundial. Atualmente a nona maior economia do mundo, e quarta em paridade do
poder de compra, a India tem um papel crucial na globahzaqao e na ascensdo dos mercados
emergentes desde a liberagdo econémica em 1991."* Com quase 1,2 bilhdo de habitantes, nao
surpreende que a populagZio indiana tenha se tornado o ativo mais importante do pafs. Quando
a terceirizagio comegou a se tornar popular entre as empresas ocidentais, a india enfrentou o
desafio e garantiu que seria lider em oferecer méo de obra qualificada para setores lucrativos,
como software e tecnologia de informdtica, telecomunicagdes e engenharia. Contudo, a dispa-
ridade demogrifica que existe h4 séculos entre o povo da regido se tornou mais ébvia com a
emergéncia da prosperidade nas zonas urbanas. O mercado de trabalho crescente nas grandes
cidades, como Nova Délhi, Mumbai, Balgalore, Kolkata e Chennai, causou uma forte migra-

Scanned with CamScanner



rtunidade

c1ia 3 OpO
Da deia 8 P o das, nfo ti
¢ entretanto, j superlota tinham comg i

alidade de vida SUPETIOr, O que apeny, amem&'
"

gg  Parte Il
recer uma qu
plou

¢o do campO P
toda a populasa®:
0 abismo socnal.

A diferensd
afs torna essa

. jade ndo € exclusiva da India, mas a Populagz, i

ook 1
i tacada do que em outras regig gan.
de mais des 8ides do

| nas cidades, incriveis 360 milhdes de pessoq, " ndy,
oucas 0pgoes de geragdo de renda algm ¢, ; n(:ram

colaridade. Isso significa que o quival, e
quase 50 milhdes a mais, vive ng PObreZmea

entre cam

ulagdo tota

S

. z;f:xesnr{ilrais da India que 0~ferecem P g
e 2, mesmo pard cidaddos com ma )
: géf:lggpfuagao dos Estados Unidos, e ainda
O 1'dy |
interior da fndia. 10, combinado com 0 sonho de fundar sua propria empresa, que oo,
Foi esse ﬁn?lzea C(;rrer o risco e adotar o que, na época, era C(fnsldera Foru mOdeloe;‘
Ma coo:n a ajuda de seu mentor, O profcsso'r Ashok JhunjhUnWa] a, do IIT Madra:

om fins lucrativos que enfrentaria problemas e,

mpreendimento ¢ 0 ; [
bitantes dos vilarejos rurais cOmo simples fazeng,:

de enxergar os ha
. OVoO recur i
ditava que estes representavam um Novo recurso, ansiosos por yy,

mar seu potencial em realidade. P?ra utilizar essa mao de obra, ¢
m dos modelos de negdcio que criara tanta prosperidade nas 20n3s
de pesquisa, superagao de obstdculos e eliminacg,
BPO (business process OutSOUrcing, terceirizaci

ceu Saloni
negdcio dificil.
Malhotra propds um €
da atualidade.3 Em vez
ros ignorantes, ela acre
oportunidade de transfor
propds levar ao interior u
urbanas. Assim, em 2007, ap6s alguns anos
de barreiras, surgiu a DesiCrew, 0 primeiro

de processos de negécio) rural com motivagdo social.
Malhotra tinha apenas 26 anos quando fundou seu negécio. Com o apoio da Rural Tech-

nology and Business Incubator do II'T Madras, ela conseguiu transformar sua pequena empresa
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Malhotra afirma que um de seus maiores desafios ao fundar a empresa foi alterar a mentali-
dade da populagao urbana da India, que ndo acreditava que “o trabalho pudesse ser feito no
interior € com a mesma qualidade".6 Depois de demonstrar a competéncia de sua equipe, a
validade de seu modelo de negécio comegou a dominar. Com cinco clientes estabelecidos
pagando anuidades € %1 clientes no total, a DesiCrew continua a se expandir para outras
regides rurais da India.

Um impacto social produzido pela DesiCrew foi a migragdo reversa. Ao criar empregos
locais para trabalhadores do conhecimento, oferecer capacitagdio em habilidades transferiveis
¢ ajudar os funciondrios a economizar e ganhar mais dinheiro, o modelo de negdcio remove a
necessidade de a populagdo rural se mudar para zonas urbanas. No passado, quem nascia no
campo e ndo desejava se tornar fazendeiro e/ou queria a chance de uma vida melhor fora de sua
vila precisava se mudar para a cidade mais préxima e tentar se tornar trabalhador do conheci-
mento. Os empregos na cidade pagavam bem, mas o custo de vida era significativamente maior
do que no interior, entdo os migrantes tinham muito menos dinheiro para mandar para suas
familias. A DesiCrew paga menos do que os BPOs tradicionais, mas permite que seus traba-
Ihadores figuem em suas cidades natais, onde o custo de vida € baixo. Dando continuidade ao
ciclo de crescimento econdmico, o dinheiro poupado € gasto no vilarejo, ndo na cidade, o que
ajuda a estimular o crescimento econdmico na comunidade como um todo. Manter as ripias
em circulacdo dentro da vila ¢ uma mudanga que gera a oportunidade de aumentar a qualidade
de vida de quem mora e trabalha no interior.

Quase 70% dos funcionérios da DesiCrew sdo mulheres. O que explica a disparidade
de género? Culturalmente, as mulheres tendem a morar com os pais até casarem, quando se
mudam para a casa do marido. Nos iltimos anos, as mulheres comegaram a sair de casa para
estudar ou trabalhar nas cidades, onde podem gerar mais dinheiro para suas familias. Quando
casam, no entanto, elas costumam ir morar com os maridos, geralmente em um vilarejo. A
educaciio, o treinamento ou a experiéncia de trabalho que obtiveram antes do casamento €
desperdigada devido 2 falta de empregos apropriados fora das cidades. Quando uma empresa
como a DesiCrew se estabelece em uma dessas regides rurais, ela encontra muitas mulheres
dispostas e capazes de fazer o servigo. Além de fortalecer a seguranga financeira da familia, o
empreendimento aumenta o status social das mulheres. Por sua vez, as mulheres conquistam
maiores niveis de autoconfianca, o que as motiva a trabalhar mais, aprender mais e se desen-
volver mais.

Malhotra pretende continuar a construir sua empresa. Ela tem esperanca de alcangar
1.000 funciondrios nos préximos anos. Além da expansao fisica, ela imagina a empresa avan-
cando na cadeia de valor em termos dos servigos que oferece. Malhotra acredita que se pessoas
qualificadas recebem os recursos certos, como educagio e treinamento, elas podem fazer tudo,
independentemente de virem da cidade ou do interior.® Ensinar inglés correto 4 populagéo rural
¢ uma prioridade fundamental, pois Malhotra acredita que a empresa nao consegue progredir
€ competir por trabalho com mais valor agregado sem a capacidade de se comunicar direta-
mente com as empresas contratantes. Além disso, considerando que a India € um pais com 15
idiomas oficiais, os centros rurais abrangem diversos dialetos regionais. Para eles, falar inglés
€ fundamental porque este é “o idioma mais importante para comunicagdes nacionais, politicas
e comerciais”, como a CIA descreve no World Factbook, mas também porque permite a comu-
nicagdo interna da empresa.’

0 sonho de Saloni Malhotra de transformar o mundo em um lugar melhor néo € s6 dela,
mas foi importante que ela tentou transformé-lo em realidade. Contrariando o desejo dos pais,
que queriam vé-la se tornar engenheira (ou médica), Malhotra decidiu se arriscar. Ainda h4
quem diga que seu modelo de negdcio é pura maluquice, apesar de a empresa estar gerando
lucro, ainda que pouco.'® Para ela, a adversidade é bem-vinda para quem tem 0 apoio e a orien-
tac}ﬁc? de uma boa equipe e de bons amigos. Com um rosto tao jovem na lideranga, a DesiCrew
continua a levar esperanga e prosperidade a quem mais necessita.
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A internacionaliza¢@o do empreendedorismo e dos ne
beneficiam as P35503§ ¢as nf}‘;‘ﬁes_ no mundo todo. QO empreendedorismo internacional € u
tema interessante, pois combina diversos aspectos do empreendedorismo doméstico co -
tras disciplinas, como antropologia, economia, geografia, histéria, direito e lin uisticrz? (1)\?
mundo hipercompetitivo da atualidade, com a tecnologia mudand(; rapidamentegé essex;cia?
para um empreendedor considerar, pelo menos, entrar em mercados além das fron’teiras nacio-
nais de sua empresa.

goclos gera riqueza e emprego que

RECONHECIMENTO DE OPORTUNIDADES E O PLANO DE
AVALIACAO DA OPORTUNIDADE

O segredo do sucesso no empreendedorismo doméstico e internacional € desenvolver uma
ideia direcionada a um mercado que necessita da ideia de produto ou servigo concebida. O pro-
cesso de geragdo de ideias explicado no Capitulo 4 precisa ser pensado em termos de satisfazer
uma necessidade de mercado especifica ou, nas palavras de um empreendedor, “aumentar a
lucratividade do cliente, seja ele um negécio, um consumidor ou um governo”.

O que se considera “lucrativo” varia de acordo com a ideia de produto/servigo, espe-
cialmente se a ideia for referente a um produto industrial (mercado business-to-business) ou
um produto para consumidores diretos (mercado business-to-consumer). A melhor maneira
de determinar esse fator € com o desenvolvimento de um plano de avaliagio da oportunidade.

O plano de avaliagio da oportunidade ndo € o mesmo que um plano de negécio. Em com-
para¢do com o plano de negdcio, ele:

e E mais curto.

* Enfoca a oportunidade, ndo o empreendimento.

¢ Nao possui planilhas eletronicas.

* Serve de base para a tomada de decisdo, seja ela de aproveitar a oportunidade ou de espe-
rar o surgimento de outra melhor.
O plano de avaliagdo da oportunidade € dividido em quatro segdes, sendo duas principais

e duas menores. A primeira se¢fo principal desenvolve a ideia de produto/servigo, analisa os
produtos e empresas concorrentes e identifica a exclusividade da ideia em termos de suas pro-

posi¢des de venda exclusivas. A se¢do inclui:

* Uma descri¢do do produto ou servigo.

* A necessidade de mercado do produto ou servigo.

* Os aspectos especificos do produto ou servigo.

* Os produtos concorrentes que atendem essa necessidade € seus recursos.
* Asempresas nesse espaco de mercado do produto.

* As proposigdes de venda exclusivas do produto ou servigo.

Algumas fontes de dados que servem para determinar as dimensdes da concorréncia e do

setor serdo analisadas em uma segéo posterior deste capitulo.
A segunda segdo principal do plano de avaliagio da oportunidade enfoca o mercado: seu

tamanho, suas tendéncias, suas caracteristicas e seu indice de crescimento. Ela inclui:

® A necessidade de mercado atendida.

* A condigdo social por trds dessa necessidade de mercado.
* Quaisquer dados de pesquisa de mercado disponiveis para descrever essa necessidade de

mercado. .
* As dimensdes, tendéncias e caracteristicas dom

¢ O indice de crescimento do mercado.

ercado doméstico e/ou internacional.
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* Identificar cada etapa.

* Determinar a sequéncia de atividades e colocar essas etapas criticag €M uma order,
sequencial.

Identificar o que precisar ser realizado em cada etapa.
Determinar o tempo e o dinheiro necessdrios em cada etapa.
Determinar o total de tempo e dinheiro necess4rios.
Identificar a fonte desse dinheiro necessirio.

FONTES DE INFORMACOES

Diversas fontes de informagdes sobre empresas e produtos/servigos concorrentes ¢ sobre di-
mensdes e caracteristj
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Capitulo5

Informacgdes gerais

0 U.S. Chamber Small Business Center (uschamber.,

tivas, especialmente por meio de ferramentas e recursos via Internet. O kit de ferramentas para
novos empreendimentos € muito ttil Para quem deseja fundar umga nova empresa, pois enfoca
tudo, desde a avaliagdo da ideia até o desenvolvimento de um plano de negacio, o’acesso aca-
pital e o langamento do negécio. Sob a se¢do “Ferramentas”, o usudrio também encontra outras
ferramentas tteis para diversos documentos comerciais, como modelos de planilhas e outros
formuldrios do governo.

Outros sites que oferecem informagdes tteis e valiosas incluem:

com/sb) oferece auxilio para novas inicia-

1. National Association of Small Business Investm
um banco de dados online de membros de peq

um guia de como obter financiamento SBIC (e
empresas).

ent Companies ( nasbic.org). Oferece
uenas empresas de capital de risco e
mpresa de investimento para pequenas

2. National Venture Capital Association
de capital de risco, além de acesso a e
regional.

(nvea.org). Oferece informagdes sobre o setor
mpresas de capital de risco em 4mbito estadual e

3. National Business Incubation Association
das incubadoras, como selecionar a incub
cionais e internacionais.

(nbia.org). Oferece informagdes sobre o papel
adora certa e uma listagem de incubadoras na-

4. FastTrac (www.fasttrac.org). Financiado pela Kauffman Foundation, oferece programas
educacionais para empreendedores nos Estados Unidos.

Active Capital (ACE-Net, activecapital.org). Oferece uma oportunidade para que os em-

preendedores estabelegcam conexdes com investidores credenciados nos Estados Unidos.

Também oferece assessoria, mentoramento e capacitagfo.

6. Collegiate Entrepreneurs’ Organization (CEO, c-e-0.0rg). Oferece informag®es sobre
programas de empreendedorismo em nivel de graduagdo em diversas faculdades e
universidades.

7. Consortium for Entrepreneurship Education ( entre-ed.org). Oferece informagdes sobre
educagdo e programas de empreendedorismo nos Estados Unidos.

8. Ewing Marion Kauffman Foundation (kauffman.org). Oferece recursos para educacio
€ pesquisa sobre empreendedorismo e lista grupos de investidores-anjos (investidores
privados) nos Estados Unidos.

Informacées do setor e do mercado

Uma ampla variedade de bancos de dados oferece informac®des significativas sobre setores e
mercados, incluindo:

1. Plunkett. Oferece dados de setores, pesquisa de mercado, tend€ncias e estatisticas sobre
mercados, bem como projegdes.

2. Frost and Sullivan. Oferece informagtes bastante cspecif.icas~de determinados setores,
Como aeroespacial e defesa, quimica/materiais, telecomu.mcac;oesl'l‘ I, produtos para con-
sumidores, eletronica, energia, satide, automag#o industrial e transporte.

3. Euromonitor Disponibiliza dimensdes de mercados consumidores ¢ pardmetros de mar-
keting, além de informacGes sobre empresas e marcas. .

4. Gartner. Oferece informagoes sobre mercados de tecnologia. o o

5. Gale Directory Library. Oferece estatisticas de sctores e um diretdrio de associagGes e
Organizagdes sem fins lucrativos.
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QUANDO A RECESSAO APA

= drasti vendas, as
nufrem. Em resposta a essa redu(;aori:'s:;';‘aeg e‘dse expansao
empresas comegaram a buscar c:jpo desejo por produtos e
em mercaqos intgrnaclc?naus, on irzscim ejnto e, BpESar
servicos ocidentais continua com e
da recessdo nos Estados Unidos e na Europa. Os princip ;
responsAveis por esse aumento na dem.anda incluem 0s pa
ses do BRIC (Brasil, Russia, [ndia e China) e os do O.rlente
Médio, como Ardbia Saudita, Kuwait, Bahrain e Emirados
Arabes. Esses paises possuem duas caracteristicas que os tor-
nam atraentes para o investimento estrangeiro direto: cres-
cimento do PIB acima de 4% anuais e uma classe média em
expansdo com poder aquisitivo cada vez maior. A expansao
internacional produz beneficios estratégicos para as empre-
sas empreendedoras ao oferecer novas fontes de receitas, ao
diversificar o portfélio de investimentos para reduzir a de-
pendéncia do mercado internacional e ao aumentar o valor
de marca para todos os stakeholders. A decisdo de expandir

RECE, OPTE PELA EXPANSAO GLOBAL

sua pesquisa de mercado, a Wing Zone descope:
taurantes de bufffalo wings (asas de ga“nhobnu.que g
ndo eram muito conhecidos internad(’nalmea api entadaii
frango e a pimenta serem itens Populares g, : -apesarden
A Wing Zone identificou essa lacuna tomg 0do g ndy
competitiva, permitindo que ela entragse o Uma Vantagan
nacional e se estabelecesse rapidamente Comme 30 ingg,.
e lider do setor. Apés pesquisas Sig”ificativ: Marea globy
cados consumidores e preferéncias Culturajs :So
decidiu abrir sua primeira franquia internacin;na
do Panama. Abrir um restaurante no Panamy ge
meses. Friedman admite que a empresa e"COntr;%’o”_ 1
problemas inesperados nesse periodo, o que exigiy z ";ultos
de mudancas em relacio a seus procedimentos °Peraz- oci.o
normais. Alguns desses problemas incluiram a eXpans?naB
espaco fisico para acomodar o estilo Panamenho de refei05d0
€ a superacdo de problemas logsticos relativos 3 import: :
do famoso molho da empresa. Apesar desses obsticylgs f:.o

I na Cidade

ciais, a loja do Panama foi um sucesso imediato quando abriy
em novembro de 2010. Com uma semana de trabalho, a loja
do Panamé era a campead de vendas da Wing Zone emtodoo
mundo. Com as operagées Panamenhas a todo vapor, a Wing
Zone decidiu se concentrar em outros locais e continuar sua
exp.anséo internacional. A empresa ja assinou contratos para
abrir lojas nas Bahamas, em El Salvador, na Inglaterra, na Ir-
landa, no Japso, na Ardbia Saudita e na Escécia.

A expansao global nio estava nos planos da Wing
Zone antes de 2008, mas a crise financeira levou Matt Frie-
dmana explorar outros mercados. O resultado é que a Wing
_Zone agora tem novas fontes de receitas, um portfélio de
Investimentos mais diversificado e uma marca global que
ajudars a €mpresa a sobreviver a crises econdmicas futuras.

internacionalmente nao pode ser leviana, Como muitas em-
presas descobrem, a expansao internacional adiciona novas
ctvzr.nplt_exfdades as operacdes, exige recursos financeiros sig-
nlfu:.atlvos e obriga a empresa 3 customizar seus produtos e
S€rvicos para alinh4-los a culturas e preferéncias locais, Mes-

Fonte: Para mais informacées sobre o tema, consulte ). Daley, "N

Boundaries,” Entreprene . : Moy 2011 PP
98~103, Préeneur (Senalonlme) 39, no. 5 (May

Ivar ag dj
de m : S diversas gpes ) &0
odo 2 inveg P&Oes oferecidas hoje para satisfazer a necessidade de me" 2 ,

- VeStlgar

¢oes Si ni . pessoalmente o -

g ﬁcatIVas Sobre produtos/seo (']UC esta dlSponfveI, diversas fontes oferecem n
I'vl

1. Businegg Source ¢, ! §0s concorrentes e suas empresas:
anilise ~O™plete. Oferece % idos com
7 dos relatérios g, Datamg C? Informages sobre empresas e setores obtido
Overs nitor,
" MICrece inf,

res Nformaca e
Presas n, ma Categorizggzs Sobre grandes o pequenas empresas, com links Par“; i
sa:)fnim °€ informges 1CS (Nortn American Industrial Classification S

a
er asej 'QOBS deta]hadas sob ferentes act
Aternaciong;q I€ empresas e produtos refe
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Fontes governamentais

O governo americano disponibiliza indmeras de fontes de informagdes, incluindo:
o Relatérios de recenseamento
o factfinder.census.gov
o www.census.gov/ipc/www/idb
¢ www.census.gov/econ/census/ (estatisticas)
¢ Autoridade de exportagio/importagio
e UN Comtrade

o www.business.gov/expand/import-export

¢ Codigos do North American Industrial Classification System (NAICS) e do Standard
Industrial Classification (SIC)

e www.naics.com/info.htm

¢ www.osha.gov/pls/imis/sic_manual.html

e Os governos de outros paises também fornecem informagdes semelhantes.

Mecanismos de busca

Existem muitos termos-chave para a realiza¢@o de buscas por informages sobre setores, mer-
cados e concorréncia. Alguns dos melhores sio;

¢ Busca: e estatisticas

e Busca: e participa¢io de mercado
e Busca: e setor

e Busca: e associagdo

Associagoes comerciais

As associagdes comerciais dos Estados Unidos e de todo o mundo também s3o uma exce-
lente fonte de dados sobre os setores de um pais especifico. Algumas associagfes comerciais
realizam levantamentos das atividades domésticas e internacionais de seus membros ¢ se

envolvem estrategicamente em questdes relativas a normas internacionais que afetam seus
respectivos setores.

Publicacoes especializadas

Existem intimeras publicacdes, nacionais e internacionais, que tratam sobre setores especifi-
cos e representam boas fontes de informagdes. O contetido editorial dessas revistas oferece
informacdes interessantes e ideias sobre tendéncias, empresas e eventos, pois apresentam uma
perspectiva mais local sobre o mercado especifico e suas condigdes. Em alguns casos, as pu-
blicagdes especializadas sio a melhor fonte de informagdes, se ndo a unica, sobre os indices de
concorréncia e crescimento em um determinado setor.

A NATUREZA DO EMPREENDEDORISMO INTERNACIONAL Smpresiidedodsmo

internacional
O empreendedorismo internacional é o processo de realizagdo de atividades empresariais por Um empreendedor

. : e _— = " realizando negdcios
um empreendedor além das fronteiras nacionais, ¢ que pode consistir em exportagao, em li-

g . . R além de suas fronteiras
cenciamento, na abertura de um escritério de vendas em outro pais ou em algo simples, como  pacionais
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1 20 de um antincio classificado na edigﬁ‘o parisiense do Ime"’latio
a colocagdo de u sdrias para determinar e satisfazer as necessidades o
As atividades necesrrem em mais de um pais. Quando um empreende o,
sumidores-alv? oco ta-se de empreendedorismo internaciona],
mais de um palsi1 t-riléri a comercial de apenas 300 anos, os Estadog
_ Com uma his na arena do comércio internacional. Logo que a
relativamente n;,lvondo as empresas norte-americanas comegaram y,
Cifias no NOV];) ou . (,)S investidores estrangeiros ajudaram a cop
au’vo.ch_ a 1uro rﬁ a" Europa, bem como as primeiras bases industriajg dos EstadoseUd(_) Q.
mércio mflClaa zomerciﬁl norte-americana dependerd da capacidade dog eMpreeng or:; dﬂs_
gsf:ctil:)rsaU(r)lriilos e de empresas estabelecidas no pafs de trabalhar e, Mercados gy, de 2
fronteiras nacionais.

Herqld ;
0s desej dTr:bu’1e !
Tealiz, Neg 0;‘ o:oﬂ'

. t
Unidog 520 i
$ COldnigg forap, e:g'a"le
m CoOmércj, ing, t"!’ﬁle.
Struir grande o, , oy

A IMPORTANCIA DOS NEGOCIOS INTERNACIONAJS
PARA A EMPRESA

\

EMPREENDEDORISMO INTERNACIONAL VERSUS
EMPREENDEDORISMO DOMESTICO

TABELA 5,1

* Economia

Empresa iﬂternacional versus empresa doméstica

Estagio de desenvolvimento

econdmico
® Conta corrente

* Tipo de sistema €condmico

* Ambiente politico-juridico

* [dioma
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Estagio de desenvolvimento econdémico

Os Estados Unidos sdo uma nagio industrialmente desenvolvida com variagdes regionai

Embora precise ajustar o plano de negécios em fungio das diferengas regionais, o efl reer?:
dedor que atua somente nos Estados Unidos ndo tem que se preocupar com a fa,lta si Eiﬁca-
tiva de infraestruturas fundamentais, como estradas, eletricidade, sistemas de comungica ao
sistemas bancdrios, sistemas educacionais adequados, sistema juridico desenvolvido e égtice;
e normas comerciais estabelecidas. Esses fatores variam muito em outros paises, o que tem

um grande impacto sobre a capacidade de uma empresa se engajar com sucesso nos negocios
internacionais.

Conta corrente

Com o atual sistema de taxas de cambio flexiveis, a conta corrente de um pais (a diferenga  conta corrente

entre o valor das importagGes e exportagdes de um pafs ao longo do tempo) afeta a valorizagdo ~ Sfarus comercial das

de sua moeda. Por sua vez, a valorizagdo da moeda do pafs afeta as transagdes comerciais entre inpostagaca/in paitagies
pafses. Ocorreram divergéncias na taxa de cAmbio para os fabricantes de automéveis japoneses enire paises

e varios produtos fabricados por empresas da China, inclusive aco e ligas de aco.

Tipo de sistema econémico

A Pepsi-Cola j4 pensava na possibilidade de vender seus produtos na extinta Unido Soviética
em 1959, quando o vice-presidente americano Richard Nixon visitou o pais. Quando o primei-
ro-ministro Nikita Khrushchev aprovou o sabor da Pepsi, as lentas rodas do comércio Leste-
-Oeste comegaram a se movimentar, com a Pepsi entrando na ex-Unido Soviética 13 anos mais
tarde. Em vez de usar seu tipo tradicional de franquias de engarrafamento, a Pepsi utilizou
um arranjo do tipo permuta, que satisfazia tanto o sistema socializado da ex-Unido Soviética
quanto o sistema capitalista dos EUA. Em troca da tecnologia e do xarope da Pepsi, a ex-Unifio
Soviética fornecia vodka soviética e o direito de distribui¢do do produto nos Estados Unidos.
Muitos desses arranjos de terceiros ou de permuta foram adotados para possibilitar atividades ~ arranjos de terceiros

em outros paises em diversos estdgios de desenvolvimento e transi¢ao. Pagamento indireto de
mercadorias, por meio de

outra fonte
i et tniridi permuta
Ambiente politico-juridico ke SN
A variedade de ambientes politicos e juridicos no mercado internacional cria problemas co-  utiliza itens diferentes de
dinheiro

merciais diferentes, abrindo algumas oportunidades de mercado para os empreendedores e
eliminando outras. Um evento significativo no cendrio politico-juridico abrange flutuacdes Fle
Prego e aumentos e quedas significativos no prego do petréleo e de outros proc{u?os de energia.

O ambiente juridico de um pais influencia todos os elementos da est.rategla de negécios
do empreendedor. As decisdes referentes a pregos em um pafs que tem um imposto sobre valor

agregado (IVA) sdo diferentes das decisoes tomadas pelo mesmo empreendedor em um pais

sem esse tipo de imposto. O imposto sobre valor agregado pode aumentar 0 prego acima de

um determinado limite e/ou distorcer a vantagem de termind-lo com ’.19,~ 89 ou 99 centavos. {\s
estratégias publicitdrias sdo afetadas pelas diferencas culturais' em relagéo ao que podelsgr dito
Ou ao apoio necessdrio a afirmagdes publicitdrias em paiscs’dlferer}tes. A_s medidas rE ;twassa
Produtos s3o afetadas por exigéncias legais com relagdo a rétulos, mgredlentesde exr(n1 Xgigis.
Os tipos de propriedade e formas organizacionais variam enormemente no mundo todo. A

i 0 sistemas legais
ue o s mais de 15
que controlam os contratos comerciais tam sbliedariboos

bém variam muito no
€ legislagdes nacionais diferentes. . . fom: oliticos
Embora a maioria dos empreendedores prefira negociar nos paises es‘i;a.ycils edcilfeerg;\;zz PAntes S —
Do livre, as boas oportunidades de neg6cio frequentemente ocqrrem em colr} 1€oez conhecida; outro s, uma avaliado
importante avaliar as diretrizes € a estabilidade de cada pals..ESSEl ava 1agao T das diretrizes pom?;zs do
€Omo andlise de riscos politicos. Apesar de existir sempre um risco politico em toco pa, polieidessuestailidads
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. outro ¢ significativa, © até mesmo em um pas ¢
amessas condigdes podem mudar. Ha trés tipos impoy,
dem se manifeser 70 operacional (risco e interferénciy pyq oes i
i transferéncia (F15c0 9 tentar tr"“fnSferll‘ 0s ativos o "
’ )"e o maior risco de todos, 0 risco da Propltledade (risco de qug o, ndy
- e ’r iedade e dos funciondrios do empreendimento). O conflito ¢ , By,
raen fja . ira do pafs sd0 riscos importantes para o empreendedor que 8 gy
"a SOlVéHC}a ﬁnﬂ“Cf Isso pode assumir a forma de guerrilhas, conflitos ciyig e trflbalhaem
um determinado pais. ;;lncljionﬁrios do empreendedor so o alvo. et

do a empresa € 05 ; islacs

quan 0 sistema jurfdico do pais, composto das normas e legislagdes que regulam

mentos € 0S processos pelos quais as leis sa0 impostas, também afeta o empreendeo, ki .
- As g

de um pais controlam suas praticas comerciais, 0 modo COMO as transagdes comeiy, %
realizadas e os direitos € as 0brigagoes refer_entes a qualquer t.ransaga.o comercial enre Paﬂego

0 empreendedor deve ter um t':onfhf:ClmeHFO geral do sistema juridico de um pg g
precisa contar com uma assessoria juridica ao lidar com as especificidades. Em yp, Mund
ideal, essa assessoria juridica seria sediada nos Estados Unidos, com um escritério 10 pafs.
-alvo. Até certo ponto, vdrias dreas sao cruciais para o empreendedorismo global: (]) direitog
de propriedade, (2) legislagdo contratual, (3) seguranca de produtos e (4) responsabiliag,
de produto.

Nos diversos paises, hd muita variagdo quanto ao grau de protecao oferecido pelo sister
juridico aos direitos de propriedade das pessoas fisicas e juridicas. Os direitos de propriedade
de uma empresa sdo os recursos que ela possui, o uso desses recursos e o rendimento geradoa
partir deles. Além da protegdo de edificios, equipamentos e terrenos, a protego da propriedade
intelectual representa uma preocupagio relevante, principalmente para os empreendedores de
n':cnologia. A propriedade intelectual, como um livro, um software de computador, uma par-
titura fie misica, um video, uma férmula de um novo produto quimico ou remédio ou alguma
outra ideia Protegida, ¢ fundamental para uma empresa e deve ser protegida quando sai dos
E'S:ilgl?sogl}l)l;::s Jixg n?li:istc”)es legais' ea protf:gzi’o .da propriedade serdo discqtidas no Capitulo
e s Unidoz ePprocedimentos Jur{d}(fos que protegem a prcjpnedafie intelectual
i Clingrpor 107k pre. rova.ve mente, vocé ji der': saber como os videos sdo comprados
o ’ 59 Pl'atlc_ado nos Estados Unidos, as vezes até mesmo antes de U

.gémento oficial. Inclusive este livro, que tem edicdes legai srios idiomas, como arabe,
chinés, hiingaro, russo, esloveno e es z;nhol : eg'al”s S ilegal no dioma iano, e
vez que o It nio reconhece g Jusi pehal, possui uma e.dlgao 1lega:1 no idioma iraniano,

ce a legislagdo mundial de direitos autorais. Antes de entrar €mU?

palS, 0oem I'eel'ld i p g |

obrigagdes das p;r?c:rsaetﬁ eslp?mﬁca as condigGes de uma troca, bem como 0s diréio® e;S
para outro, refletindo err‘: e nessa troca. A legislagdo contratual varia muito deur pe )
direito civil, Qg paises parte os dois tipos de tradicdo legal: o direito consuetlldfmmonl
goﬁm,o” law, englobat?:lz ?{p:il:mSOb o direito consuetudinério, também conhecido €%
ri < o Unj ) o~
dir:?;ccaos[.] SCl)lS Paises operando " Oné?;,itzscisi:agos Unidos e a maioria dEIS ZxRﬁssia.
do Franga, Alemanha, Japao

. etudingrio 5
co : 10!
zeg_ldos PO €554 legislacy stu~ma Ser relativamente nio especifico, de modo qué 0s .corlﬂciﬂs
“Upuladas, Cop,, 0 diE - 540 Mais longos e mais detalhados, com todas as Con[mge]n@e’w
$30 majs ¢ CItO civil & mu; . 1 legis!¥
urtos, muito mais detalh os sob essa I¢8
Além ado, os contrat

da legis|acx
qual € ¢ g 8islagdo em g —
0 sistem 81, 0 empreendedor precisa saber como a lei pode s¢f 1m'po (iver

um bom hiers ,a-]udi(:ial ue r .
todas ;2 (111'1 1orico de ¢q gngae'spalqa essa imposicdo. Se o sistema juridico do P4 naa g
% s oy O contrato poder4 conter uma cldusula segul adae™
aSPecto ¢ s certa Vantagem epp, Seser dlflmldas nos tribunais de outro pafs. o™ o o, B
vimento goy, - "POTtaNte parg (,  Pais de origem, em geral outro pafs ¢ sl sen"
; Ouca oy at¢ me > empreendedores operando nas economias em 0° ges?
*MO Uma péssima histéria de cobranca judicial. UM o

%0 de um palS p

variag oeréncia

estabilidade € €
politicos gue PO
empreendimento

Compy,
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exportadora de vinhos hiingaros para a Riissia, por exi:r'nplo, estipulou que todas as disputas
relacionadas ao teor de seus contratos russos seriam dirimidas nos tribunais finlandeses, ndo
nos russos. i

A tltima drea geral de interesse juridico estd relacionada a legislag@o do pais quanto a
seguranga dos pro@utos el respons?l?ilidade. Mais L_lma vez, essas leis variam muito entre os
paises, desde a mais alta respopsablhdade e ressarcimento de prejuizos nos Estados Unidos,
até niveis muito baixos na Russia e na China. Essas legislagdes também levantam uma questio
gtica para o empreendedor, principalmente para os americanos: ao negociar em um pais onde
as leis de responsabilidade e seguranga dos produtos forem muito inferiores as do pais de ori-
gem, vocé deve seguir 0s p‘aldr(“)es locais mais liberais ou obedecer aos padrdes mais rigorosos
de seu pafs de origem e arriscar ndo ser competitivo e perder o negécio?

Idioma

As vezes, um dos maiores problemas para o empreendedor € encontrar um tradutor e obter uma
tradugdo adequada da mensagem. Como demonstra a Tabela 5.2, podem ocorrer problemas
sérios com uma tradugdo descuidada. Para evitar esses erros, tenha o cuidado de contratar um
tradutor cuja lingua-mée seja o idioma de trabalho e cuja experiéncia corresponda 4 dos auto-
res originais.

TABELA 5.2 Perda da ideia original no processo de traducio

Até mesmo os planos de negdcio mais bem-estruturados podem ser prejudicados por um tradutor descuidado.
Veja como algumas das maiores empresas americanas conseguiram embaralhar as coisas:

Kentucky Fried Chicken Inglés: "“Bom de lamber os dedos” Chinés: "Coma todos os seus dedos”
Adolph Coors Co. Inglés: "Solte-se” Espanhol: "Beba uma cerveja Coors e
tenha uma diarreia”
Otis Engineering Corp. Inglés: “Equipamento completo” Russo: “Equipamento para orgasmo”
Parker Pen Co. Inglés: “Evite o constrangimento” Espanhol: “Evite a gravidez”
Perdue Farms Inc. Inglés: “E preciso um homem forte Espanhol: “E preciso um homem
para fazer um frango tenro” sexualmente excitado para fazer uma

mulher se apaixonar”

Anton Piech, “Speaking in Tongues,” Inc. magazine, June 2003. Reimpresso com permissdo de Mansueto Ventures LLC.

AMBIENTE TECNOLOGICO

A tecnologia, assim como a cultura, varia muito entre os paises. As variagdes e a disponibi-
lidade de tecnologia sdo muitas vezes surpreendentes, em especial para um empreendedor de
um pais desenvolvido. Embora as empresas americanas fagam produtos mais padronizados e
relativamente uniformes que podem ser manejados para atender aos padrdes industriais, esse
N&o € 0 caso em muitos paises, inviabilizando um nivel consistente de qualidade.

Novos produtos em um pais sdo criados com base nas condigdes € na infraestrutura ope-
Tantes nesse pafs. Por exemplo, os projetistas de automéveis nos Estados Unidos podem consi-
derar estradag mais largas e gasolina mais barata do que os designers europeus. Quando esses
meSAmos Projetistas trabalham com veiculos de transporte para outras partes do mundo, seus
Parametros precisam refletir as condigdes dos outros paises.

CULTURA

Provavelmente, o principal problema que o empreendedor deve enfrentar ocorre quando ele atra-
vessa culturag. Mesmo que a cultura tenha sido definida de vérias maneiras, em geral esse termo
S¢ relaciona aos modos comuns de pensar e se comportar, transmitidos dos pais para os filhos
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a em empresas de todos_ 0s
icionar como socnél-
ceito de responsabilidac‘ie social
960 e descreve a capacidade de

uma empresa de operar de maneira su§tef-1tavel e eclologlf:a;
i ficiar acionistas, funcionario

mente correta, a fim de bene G nos, a responsabili-
e a comunidade em geral. Nos dltimos a d. s i
dade social se tornou um elemento' esperado de ,nies
grande parte devido a acoes legislativas, como 0 Com!aa .
Act de 2006 britanico, pelo qual as empresas sdo obrigadas
a publicar relatérios com suas politicas ambl.entals..A. |_ntro-
dugsio da norma SO 26000 em 2010 deu mais credibilidade
ao movimento ao oferecer orientagdes sobre como operar
de maneira socialmente responsdvel empresas de todos os
tamanhos, tipos e estados econdmicos. Além disso, novos
estudos mostram que os clientes estdo respondendo a ini-
ciativas verdes e cada vez mais esperam que as empresas se
comportem de maneira responsavel. Os funcionarios tam-
bém informam cada vez mais que o alinhamento pessoal
com os programas de responsabilidade social de suas em-
presas & um critério importante em seus planos de carreira.
Com as expectativas cada vez maiores de politicos, clientes
e funcionarios por responsabilidade social, ¢ mais importan-
te do que nunca que as empresas comuniquem e vendam
abertamente suas iniciativas nesse aspecto.

O primeiro passo para o desenvolvimento de uma
campanha de marketing de responsabilidade social ¢ asse-
gurar que a empresa possui politicas socialmente respon-
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SABILIDADE SOCIAL

presa devem estar alinhados com a imagem social,
responsével apresentada para os consumidores e
campanhas de marketing. Como os escandalos
anos deixaram claro, incluindo a crise do mercg
cos financeiros em 2008, os recalls de Seguranga da 1, 0
em 2009 e a catastrofe da plataforma Deepwater Horizg
da BP em 2010, quando os procedimentos Operacionajs c(:
tidianos de uma empresa ndo estdo alinhados 3 imagem
socialmente responsavel veiculada em seuys Materiajs do
marketing, o resultado pode ser desconfianca e raiva ep.
tre os clientes e uma imagem corporativa desastrosa, o
caso do Deepwater Horizon, da BP, serve de modelo para
as ocasides em que a imagem de marca e a realidade estio
desalinhadas. A BP comegou seu programa de responsabi-
lidade corporativa no inicio da década de 2000, desenvol-
vendo a estratégia de ser uma empresa verde; a empresa
adotou um sol amarelo e verde como logotipo e posicio-
nou suas iniciais significando “Beyond Petroleum” ("Além
do Petréleo”) em antncios. Desde 2002, no entanto, os cri-
ticos afirmavam que as iniciativas verdes da BP nio eram
tdo proativas quanto a campanha de marketing sugeria
aos clientes. A tendéncia continuou até 2010, quando, em
meio ao maior derramamento de petréleo da histdria, a
imagem socialmente responsavel da BP foi questionadaem
miiltiplas frentes. O frenesi midiatico global resultou em
um prejuizo significativo a marca e reputagao da BP. Se a
empresa tivesse sido mais proativa na implementagao das
politicas socialmente responsaveis que vendia com tanto
afinco, talvez o desastre de midia que se seguiu ao dera-
Mamento nao teria sido t30 grave e a marca e a reputagio
da empresa ndo teriam sido tio impactadas.

A medida que a relevéncia de implementar programas
socialmente responsaveis continua a aumentar no mund‘0
Inteiro, ¢ importante que as empresas desenvolvam politi-
€as & programas de responsabilidade social e trabalhem de
Maneiras sustentaveis e ambientalmente corretas que be-
neficiem acionistas, funcionarios e a comunidade em geras
Para essas empresas, o marketing de seus comportamer‘ltz‘
Sustentéveis gera uma boa impressao entre politicos: d!e
tes e funcionarios, oferecendo uma vantagem em relac
concorréncia e impulsionando os negécios.
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Ins\i.vit' and S. Greyser, “Explicating Ethical Corporate
Br; &' from the Bp Deepwater Horizon Catastrophe: !

al:nd That Exploded and Then Imploded,” journal of Busin
(58”3[ Online) 102. no. 1 (August 201 1)' PP 1_14; e j Balmerpnce'
Pepwater Horizon Débacle and Corporate Brand Exuberd’

Journal of granq
M, " : no. 2
2010), pp, 97-104, anagement (serial online) 18

Scanned with CamScanner




Capitulo5

ou pelas organizagdes sociais, desenvolvidos e posteriormente
social. A cultura € a conduta assimilada e a identidade de umga

A cultura abran%e (Iiivcrsos ele:mentc’)s: como idioma, estrutura social, religidio, filosofia
politica, filosofia econdmica, educagiio e habitos e costumes (ver Figura 5.1). O idioma, s vezes
considerado o espelho da cultura, € formado de componentes verbais € ndo verbais. Mensagens
e ideias sdo transmitidas pelas palavras faladas, pelo tom de voz e por agdes nio verbais, como
posigio corporal, contato visual e gestos‘. Um empreendedor ou alguém de sua equipe deve do-
minar o idioma do pais em que o negdcio estd sendo realizado. Esse aspecto € importante nio
somente para a obten¢do e andlise das informagdes, mas também para a comunicagdo entre os
participantes €, ocasionalmente, Qara a campanha publicitdria desenvolvida. Embora oinglésem
geral seja 0 idioma comercial aceito, lidar com outros idiomas quase sempre exige assisténcia lo-
cal, na forma de um tradutor, uma empresa de pesquisa ou uma agéncia de publicidade da regido.

Um empreendedor norte-americano estava enfrentando momentos dificeis ao negociar
um contrato de importagdo de um novo microscépio de alta tecnologia de uma pequena em-
presa empreendedora de Sdo Petersburgo, Rissia. Os problemas foram solucionados quando o
empreendedor percebeu que as tradugdes nio estavam corretas e contratou um novo tradutor.

Igualmente importante para a linguagem verbal é a linguagem ndo verbal ou oculta da
cultura. Isso pode ser colocado em termos de diversos componentes: tempo, espago e relagoes
comerciais. Em grande parte do mundo, o tempo € muito mais flexivel do que nos Estados
Unidos. Por exemplo, devido & variabilidade no transito e na possibilidade de um enorme con-
gestionamento, € dificil marcar hordrios de compromissos exatos em Pequim ou Hong Kong.
Pelo “hordrio irlandés”, uma reunifio normalmente comeca entre 15 e 30 minutos depois do
hordrio agendado, o que um professor americano em uma universidade da Irlanda descobriu
quando estava em uma sala de reunifio na hora de infcio marcada e ninguém apareceu antes de
10 minutos depois do horario. A reuniiio comecou de fato 15 minutos depois.

O segundo aspecto da linguagem néo verbal € o espago, particularmente o €Spago exis-
tente entre os individuos enquanto conversam. Os alemées preferem ter mais espago do que os
americanos, mas os 4rabes e os latino-americanos gostam de ficar mais perto ao conversarem.

Teimpostos por meio de pressio
pessoa e de uma sociedade.

Religido

Estrutura social - Filosofia politica

'Normas culturais
e sistema de valor

b

g /’ﬂ ',~_{, deviy
Idioma

Economiae
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: Hébitos e costumes iy .Educacao ;

FIGURA 5.1 Diversos aspectos da cultura
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Além disso, em algumas culturas, como a hiingara, arussa € a es]zfva, a§ pessoas se abragam e
até se beijam quando cumprimentam parceiros comerciais conhecidos, independentemente do
género dos participantes. _ )

E imprescindivel que o empreendedor conhega 0 tiltimo aspecto da lm.guageltn ndo ver-
bal: as relagdes comerciais. Na maioria dos paises, ¢ muito mais importante mteragrf com um
possivel parceiro de negécios em um nivel pessoal antes que ocorra alguma transagéo ou, até
mesmo, para permitir que qualquer negdcio seja discutido. Um empreendedor na Austrdlia
se reunia com o presidente, a equipe administrativa e suas respectivas familias, em diferentes
ocasides sociais, antes que qualquer negécio entre as duas empresas fosse discutido.

Estrutura social

A estrutura e as institui¢des sociais também sio aspectos da cultura. Enquanto a unidade fami-
liar nos Estados Unidos em geral consiste em pais ¢ filhos, em muitas culturas ela se estende de
modo a incluir avés e outros parentes. E evidente que isso afeta os estilos de vida, os padroes
de vida e os padrdes de consumo.

A estratificacio social pode ser muito forte em algumas culturas, afetando muito o modo
como as pessoas em uma camada social se comportam e consomem. Por exemplo, a India €
conhecida por seu sistema de classes sociais hierdrquico e relativamente rigido.

Em toda cultura, os grupos de referéncia fornecem os valores e as atitudes que influen-
ciam o comportamento. Além de proporcionar a sociabiliza¢ao geral, os grupos de referéncia
desenvolvem o conceito de uma pessoa sobre si mesma e propiciam a linha de base para a con-
formidade com as normas do grupo. Por isso, afetam muito a conduta e os hdbitos de consumo
de uma pessoa.

O empreendedor também precisa reconhecer que a estrutura € as instituigoes sociais de
uma cultura interferirdo nas funcdes de gestor e subordinado e no modo como os dois se rela-

cionam. Em algumas culturas, a cooperagdo entre gestores e subordinados € suscitada por meio
da igualdade, enquanto em outras, os dois grupos séo separados.

- X
Religiao
A religiio em uma cultura define as ideias para a vida que se refletem nos valores e nas atitudes
dos individuos e da sociedade como um todo. O impacto da religifio sobre o empreendedoris-
mo, o consumo e os negécios em geral varia de acordo com a forga dos principios religiosos
dominantes, e esses dogmas afetam os valores e as atitudes da cultura. A religido alicerga até

certo nivel da semelhanga transcultural existente nas crencas e atitudes compartilhadas, confor-
me constatado em algumas das religides dominantes do mundo.

Filosofia politica

A filosofia politica de uma drea também interfere em sua cultura. As normas e os regulamentos
de um pais afetam consideravelmente o empreendedor € 0 modo como ele administra a empre-
sa. Por exemplo, embargos ou sangdes comerciais, controles de exportagGes e outros regula-
mentos comerciais talvez impegam que um empreendedor negocie em uma cultura especifica

ou, na melhor das hipéteses, afetem as atitudes e os comportamentos das pessoas dessa cultura
quando o negécio for realizado.

Economia e a filosofia economica

A economia e a filosofia econdmica de um pafs afetam sua cultura e o empreendedor. Se 0
pais € a favor do comércio ou das restrigdes comerciais, suas atitudes em relagio ao balango
de pagamentos e a balanga comercial, sua moeda conversivel ou nio conversivel e sua poli-
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tica comercial geral, tudo interfere ndo somente na decisdo de ser vantajoso ou nio trabalhar
em um determinado mercado, mas também nos tipos e na eficiéncia das transagdes em anda-
mento. Alguns pases usam impostos de importago, tarifas, subsidios a exportagdes e outras
restrigdes para proteger a propria industria, com o objetivo de gerar mais exportagdes do que
importagoes. Imagine como seria dificil negociar em um pafs que restringisse a ex o
Jucros de sua empresa.

Educagao

A educagiio formal e a informal afetam a cultura e 0 modo como ela € transmitida. O empreen-
dedor precisa estar atento ndo somente ao nivel educacional e indice de alfabetizagdo de uma
cultura, como também a énfase atribuida a determinadas aptiddes nas trajet6rias profissionais.
A China, o Japio e a India, por exemplo, destacam as ciéncias ¢ a engenharia mais do que
muitas outras culturas.

O nivel tecnolégico dos produtos da empresa pode ser muito sofisticado, dependendo
do nivel educacional da cultura. Isso também influencia se os clientes conseguirdo usar os

produtos ou servios de modo correto e se entenderdo a publicidade ou outras mensagens pro-
mocionais da empresa.

Habitos e costumes

Conhecer os hdbitos e costumes, o ltimo aspecto da cultura, € muito importante para o
empreendedor nas negociagdes e na doagdo de presentes. Nas negociagdes, 0 empreende-
dor talvez chegue a uma conclus?o incorreta porque suas interpretagdes se baseiam em seu
quadro de referéncia, ndo no quadro de referéncia da outra cultura. Por exemplo, o siléncio
dos chineses e japoneses tem sido usado de modo eficiente ao negociar com empreendedo-
res americanos, que interpretam isso (incorretamente) como um sinal negativo. Os acordos
nesses pafses, bem como em outros paises da Asia e do Oriente Médio, demoram mais
tempo porque hd um desejo de conversar sobre questdes nio relacionadas. Exigir mudancas
de iltima hora usando um estilo agressivo é uma pratica muito utilizada por negociado-
Ies russos.

Provavelmente, a 4rea que exige a mais alta sensibilidade € a doagdo de presentes. Dar
presentes pode ser uma parte importante do desenvolvimento de relagdes em uma cultura, mas
tenha muito cuidado no sentido de assegurar-se de que € adequado dar um presente, que tipo
de presente deve ser dado, como embalar o presente € a maneira como o presente deve ser
ofertado. Por exemplo, na China, um presente ¢ ofertado com as duas maos e geralmente ndo é
aberto nessa ocasido, mas em um momento de privacidade de quem o recebe.

SISTEMAS DE DISTRIBUICAO DISPONIVEIS

Mesmo que o empreendedor atual ndo precise se preocupar tanto com a logistica mur}dial de-
vido a0s meios de transporte modernos e as redugdes de custos resultantes, um dos maiores df.:-
safios para 0 empreendedor estd relacionado aos canais de distribui¢do no pais-alvo. Os can’als‘
de distribuigio variam muito de um pais para outro; 0 canal de distribuigdo em qualquer pais €
uma posi¢io estratégica e muito poderosa, crucial ao sucesso da empresa g’lobal.

Ao determinar o melhor canal de sistema de distribuigdo de um pais, 0 empree:}dedor
deve considerar varios fatores: (1) o potencial global de ve_ndaS; (2) o'volume € 0"'1P0 de
concorréncia; (3) o custo do produto; (4) © tamanho e a densidade geograficos do p'fn?,l(S; as
politicas de investimento do pafs; (6) as taxas de cambio e todos os controles cafmblals, ( 1)ho
nivel de risco politico ¢ (8) o plano de marketing global. Cada um desses fatores a e‘;a a e?co a
do sistema de distribuigio que propicie 0s melhores resultados em termos de vendas e lucros
No pais.
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inicial incorridos no mercado doméstico. Sem as vendas para os rn’er-cados internacionais, esses
custos precisariam ser distribuidos somente entre as vendas domestlc.':ls, _resultando em menos
lucros. Isso pode gerar problemas, principalmente nos mercados sensiveis a pregos. ]

As vendas para outros mercados indicam outro motivo para a internacionalizagdo: € pos-
sivel que o mercado doméstico esteja estagnado ou até em queda. Isso esté ocorrendo em vé-
rios mercados nos Estados Unidos devido, em parte, a alteragdes demogréficas.

Ocasionalmente, um empreendedor entra em mercados internacionais para evitar os
maiores niveis de regulamentagio ou preocupagdes societdrias referentes aos produtos ou
servigos da empresa. As empresas de cigarro, como a Philip Morris, que enfrentam a inten-
sificagdo de regulamentos governamentais e de atitudes antitabagismo, tém buscado vendas

fora dos Estados Unidos, principalmente nas economias em desenvolvimento. As vezes, isso
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cializado a seu preco nas lojas Things Remembered e JCPenney se nio tivesse sido produzido
na China. A Waterford esté produzindo alguns produtos em Praga para ajudar a compensar
os custos mais altos de mio de obra na Irlanda. Frequentemente, existem vantagens de custo
quando se tem, pelo menos, um escritério de distribuigiio e de vendas em um mercado es-
trangeiro. A empresa de software hingara Graphisoft constatou um aumento significativo nas
vendas nos Estados Unidos quando abriu um escritério de vendas em Los Angeles, Calif6rnia.

Outras motivagdes particulares, além de vendas e lucros, motivam um empreendedor
a se internacionalizar. Uma das motivagdes mais predominantes ¢ o desejo de estabelecer e
explorar uma presenca global. Quando um empreendedor entra em um mercado estrangeiro,
vérias operagdes da empresa podem ser internacionalizadas e alavancadas. Por exemplo, o
empreendedor estabelecerd um sistema de distribuigio global e uma capacidade de produgio
integrada. A Apple Computer teve muito sucesso com essa estratégia, estabelecendo margens
de lucro consistentes em toda a cadeia de suprimentos. A estratégia propicia as empresas em-
preendedoras uma vantagem competitiva, pois no somente facilita a produgdo e a distribuigo
bem-sucedidas dos produtos atuais da empresa, como também ajuda a impedir a entrada de

produtos concorrentes. Internacionalizando-se, um empreendedor consegue oferecer diversos
produtos a pregos mais atrativos.

EFEITOS ESTRATEGICOS DA INTERNACIONALIZACAO

Enquanto a internacionaliza¢do da empresa propicia uma grande variedade de novos ambientes
e estilos de trabalho, ela também traz um conjunto inédito e diversificado de problemas. Fazer
negécios em nivel internacional inclui novos documentos, como faturas comerciais, conheci-
mento de embarque, certificados de inspegdo e declaragdes de exportagiio do transportador,
além da necessidade de atender a um conjunto de regulamentos nacionais e internacionais.

Um efeito importante da internacionaliza¢do envolve a ideia da proximidade com os
clientes da empresa e com os portos. A auséncia de proximidade fisica e psicolégica com o
mercado internacional afeta 0 modo como os negécios ocorrem. A proximidade geografica
com o mercado estrangeiro ndo necessariamente proporciona uma aproximagao percebida com
o cliente estrangeiro. Algumas vezes, varidveis culturais, idioma e fatores legais fazem um
mercado estrangeiro, geograficamente proximo, parecer psicologicamente distante. Por exem-
plo, alguns empreendedores americanos veem o Canad4, a Irlanda e o Reino Unido como mais
préximo psicologicamente, devido as semelhangas na cultura e no idioma, do que o México,
quando a distancia até este dltimo é menor.

Trés questdes estdo envolvidas nesse distanciamento psicolégico. Primeiro, a distincia
vislumbrada pelo empreendedor pode se basear mais na percepgdo do que na realidade. Al-
guns empreendedores canadenses, e até australianos, privilegiam as semelhangas que com-
partilham com o mercado americano, perdendo de vista as imensas diferengas existentes, até
certo ponto, em todo o mercado internacional, que devem ser consideradas para evitar erros
Onerosos. Segundo, uma maior proximidade psicol6gica realmente facilita ainda mais para a
cmpresa do empreendedor a entrada no mercado. Talvez seja vantajoso para o empreendedor
escolher um mercado mais proximo psicologicamente para comegar a se internacionalizar,
aqquirindo assim experiéncia, antes de entrar nos mercados psicologicamente mais distantes.
F_malmente, 0 empreendedor também deve se lembrar de que hd mais semelhangas do que
diferencas entre os empreendedores individuais, independentemente do pais. Cada qual se

submeteu ao processo empreendedor, assumiu os riscos, batalhou para obter sucesso e ama
sua ideia de negécio.

ESCOLHA DO MERCADO ESTRANGEIRO

Com tantos paises possiveis disponiveis, as questdes criticas para o empreendedor sdo a esco-
Iha do mercado estrangeiro e as estratégias de entrada. Vocé deve entrar no mercado mais pro-
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fatores ambientais, como os recursos e as capacidades da  de dispersar seus recursos Isegu .
apoio adequado a seus clientes nacionais € suas respecti-

empresa. : = Ragia ) i
As perspectivas internacionais das pessoas ativamen-  vas necessidades de negécios. Além disso, é essencial que a

te envolvidas com a empresa sdo fundamentais para deter- ~ empresa possua as capacidades necessarias para manter um

INTERNACIO

jonalizar é1i : itos fato-
P'maasa szI’ESas familiares. Muito consultores,
sead

: jonal )
© luindo a economia a2 . medidaque ¢
o politicos € jurtdicos e[a crescem dentro
sl
decisdo de expansdd 2 confortével com

ente
i gualm
A decisdo de se int
oe

randes corporacoe
fes devem ser conslderados,. .
os mercados locais, 05 ambien A
diferengas em idioma.e cl'Jltura. e
bal pode ser um desafio aindam

minar se a empresa familiar se tornara uma multinacional.  comprometimento de longo prazo com a expansao global.
Esse grupo de pessoas influentes inclui o fundador, familia- A empresa ndo pode se expandir globalmente por um breve
res, funciondrios, conselho e consultores e assessores exter-  periodo e depois voltar a trabalhar apenas em seu mercado

nos. As perspectivas internacionais desses individuos se ba-  original. A expansdo global deve ser mantida para alcancar
seiam em sua exposicdo a culturas internacionais, ocorrida  um sucesso duradouro. Essa visio de longo prazo deve ser
com |-ntercamblos estudantis, atuagdo em grandes multina- incluida no processo de sucessio, para garantir que quando
clonais e experiéncias de viagem pessoais. Quanto mais ex-  os lideres da nova geracdo subirem ao poder, a visdo da em-
periencias internacionais positivas elas tém, mais provavel presa como um todo permanecera conzisten’te

que sua perspectiva em relagdo a internacionalizacdo sej
s : seja E ili
positiva, o que influencia a visdo da empresa e determirjza o i Edllaes D e il

; multinacionai s .
como ela reage a oportunidades internacionais, Em ol nacionais sem perder o controle familiar da organi-

PR zacdo. : E .
empresas, a visao original do fundador era a de uma empre- d ¢ao. Para tanto, a empresa precisa de uma equipe de li-

- er P : e 5 T
ural do crescimento do negdcio. U orar oportunidad i i
. .Um ex A es globais, ¢ ento e
presa desse tipo € a Heineken, cujo fundador fr:'anF_’lO deem- Experiéncia internacionais s%ficient eSom cozheamolver :
presenca global desde o principio e a transf ginavauma  executar Uma estratégia int i e ’EsenV d
empreendimento global a ormouemum  de recursos financeir§ Ciae onale tnive LAt
S € capacidades organizacionais para

0 longo de tras 5
empresas com 2 geragoes. Muitas
P 8¢am com uma visio local, mas desenvol SHaskF mercado global, sem der de vi biente
obal & medida que as geracs Vem  doméstico. Com todos ess L Dt o s Tl
agdes sub- : 5 esses elementos, a amiliar
Ges, possui tocal pode crescer rapidamente e se tr;n;Tre;Ziaefm uma
v suir : . (3 .
=~ Uma equipe aberta aideja S Multinacional familiar

Fonte: Para mais informa

. Moreng
d € experiéncia i : and F. Aced
entro da empresa é ouprc 7 .- cld Internacionais A Theoretica] Model ;
Pective,” Glopay
’ Man
Cember 2010), pp. 1

nlgées sobre o tema, consulte J. Casillas, A.
'a :ternatmnalization of Family Businesses:
Sed on International Entrepreneurship Pers-

a ;
s_ggt’nentjouma! (serial online) 2, no. 2 (De-
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missor ou usar um foco mais regional’? Deve escolher o maior mercado possivel ou aquele que
¢ mais facil de conhecer e explorar? E preferivel um mercado estrangeiro mais desenvolvido a
um mercado ainda em desenvolvimento?

Essas sdo apenas algumas das perguntas enfrentadas pelo empreendedor ao decidir em
qual mercado deseja entrar. A decis@o da escolha do mercado deve se basear nas vendas an-
teriores € nO posicionamento competitivo, assim como em uma avaliacdio de cada alternativa
de mercado estrangeiro. Devem ser obtidos dados de modo sistemético, em nivel regional e
nacional. Uma regiéio pode ser um conjunto de paises, como a Unido Europeia, ou uma 4rea
dentro de um pais, como o sudeste da China.

E necessdrio um processo sistemético para definir um ranking dos mercados estrangei-
ros sob andlise. Por que classificar os mercados € tdo importante? O ranking ajuda a evitar o
equivoco de tantos empreendedores: errar feio na hora de estabelecer um processo rigoroso de
selegdo de mercados e depender muito das pressuposigdes e da intui¢do. H4 diferengas signi-
ficativas entre os mercados doméstico e global, e todo o processo de decisio global exige que
o processo de escolha dos mercados seja baseado no maximo de informagdes possivel. Esses
dados devem incluir pelo menos 3 anos, para permitir a identificaciio das tendéncias. Os dados
obtidos e analisados para a sele¢do dos mercados também seréo usados ac desenvolver a estra-
tégia de entrada e o plano de marketing adequados.

Embora existam vdrios modelos de sele¢do de mercados disponiveis, um método efi-
ciente usa uma abordagem em 5 etapas: (1) desenvolver indicadores corretos; (2) obter dados
e converté-los em indicadores comparaveis; (3) definir um peso adequado para cada indicador;
(4) analisar os dados; e (5) selecionar o mercado adequado nos rankings de mercados.

Na etapa 1, sdo desenvolvidos indicadores adequados com base em vendas anteriores,
pesquisa da concorréncia, experiéncia e discussdes com outros empreendedores trabalhando
em escala global. Devem ser desenvolvidos indicadores especificos para a empresa em trés
4reas gerais: indicadores gerais do tamanho do mercado, indicadores do crescimento do mer-
cado e indicadores de produtos. Geralmente, os indicadores do tamanho do mercado envolvem:
(1) a populagio, (2) a renda per capita, (3) o mercado para o produto especifico (para produ-
tos ao consumidor) e (4) os tipos de empresas e suas vendas e lucros de produtos especificos
(para produtos industriais). No que diz respeito ao crescimento do mercado, sdo determinados
o crescimento global do pafs (PIB) e a taxa de crescimento para o mercado especifico do
empreendimento. Por dltimo, sdo definidos os indicadores dos produtos pertinentes, como a
dimensio da exportagdo da categoria de produto especifica para o mercado, a lista de possiveis
clientes e o nivel de interesse.

A etapa 2 abrange a obtengio de dados para cada um desses indicadores e sua trans-
formagio para permitir as comparagdes. Devem ser obtidos os dados primérios (informages
originais obtidas para a necessidade especifica) e secunddrios (dados publicados ji existentes).
Em geral, sdo obtidos primeiramente os dados secunddrios para definir quais informagdes ain-
da precisam ser coletadas por meio da pesquisa primdria. Ao obter 0s dados secundérios inter-
nacionais, ocorrerdo alguns problemas que variam, até certo ponto, em funcéo do estdgio do
desenvolvimento econdmico do pais, incluindo: (1) comparabilidade (os dados de um pais ndo
serdio idénticos aos de outro); (2) disponibilidade (alguns paises tém muito mais dados do que
outros, dependendo do estégio de desenvolvimento econdmico); (3) preciséo (os dados podem
ser obtidos com padrdes mais ou menos rigorosos, ou até mesmo serem tendenciosos, de\{ido
aos interesses do governo do pais); e (4) custo (somente os Estados Unidos dispdem da Lei da
Liberdade das Informagdes, que torna todos o0s dados coletados do governo, exceto .aqueles re-
lacionados 2 defesa e seguranca, disponiveis para todos). Um empreendedor estava mteressad.o
em estabelecer a primeira academia de gindstica ocidental em Moscou. S§r1an1.. cobrados dois

precos: um em moeda forte, mais elevado, para Os estrangeiros, € um mais baixo, em rublos,
para os russos e outros cidaddos de pafses da antiga Unido Soviética. Ao determinar a melhor
localizago, ele queria identificar 4reas da cidade em que residiam a maioria dos.estrang.eiros.
Ap6s uma intensa pesquisa e um alto grau de frustrag@o, finalmente t?le conseguiu adquirir os
dados necessarios junto 2 antiga KGB (a agéncia de seguranga da Unido Soviética).
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0 empreendedor 1 1
renda per capita, inflagdo, taxa de alfabetj,_
o. Ha diversas fontes para essas e outras infomla(;ﬁes
do governo, sifes € embaixadas. Uma importante fonte de dados ¢ ,
asdo g d;ninistrado pelo Departamento de Comércio dos Esta s
o que se deve, em parte, a0 grande niimero de
ue contribuem com informagoes. Cada pafs possul seu proprio banco de
ompdem seu Produto Interno Bruto (PIB). Isso gera indme.
<+« internacionais, como Relatérios do Pais, Country Apalysm Bn§f§ (CABSs - Regy.
ros re]atoflf” “ do Pafs), Country Commercial Guides (CCG— Guias Comerciais do Pais), Food
masAnall L . p l.ku’srioq do Mercado de Alimentos), Relatérios e Exames Internacionais
Market Reports (8¢ 80507 6rios de Importagdo/Exportago. ’

as niort alvd p

Outras boas fontes de dados séo as associagoes com am
bora as associagoes comerciais sejam boas fontes de dados domésticos

canas e estrangeiras. Em : 1 : ¢
e internacionais, é possivel obter, as VEZES, informacdes malts espeaﬁc'as a0 entrar em contato
partamento de Comércio dos Estados Unidos ou com o adido fi-

com o agente do setor no De 1 :
americana ou estrangeira pertinente.

nanceiro na embaixada norte- ' .
Os dados obtidos para cada indicador selecionado devem Ser convertidos em uma escala

de pontos para permitir que cada indicador de cada pais seja classificado numericamente em

relagdo aos outros paises. Para isso, podem ser usados varios métodos, cada qual envolvendo
algum critério por parte do empreendedor. Outro método € com

parar os dados de cada indica-
dor do pafs com padrdes globais.

A terceira etapa é definir os pesos adequados para 0$ indicadores de modo a refletir a im-
porténcia de determinado indicador ao rever 0 potencial do mercado estrangeiro. Para um fabri-
cante de leitos hospitalares, 0 nimero e 0s tipos de hospitais, 0 tempo de existéncia dos hospitais
e de seus leitos, o gasto do governo em tratamentos de saiide e seu sistema socializado seriam os
melhores indicadores do pais ao escolher um mercado estrangeiro. Com esse procedimento, cada
indicador recebe um peso que reflete sua importéncia relativa. A atribui¢do de pontos € pesos, as-
sim como a selego dos indicadores, variam muito de um empreendedor para outro ¢, na verdade,
¢ até certo ponto arbitrdria. Entretanto, isso exige avaliagdo criteriosa e discussio interna; como
consequéncia, sio tomadas decisdes de escolha de mercado muito mais eficientes.

_ A gtapa 4 abrange a andlise dos resultados. Ao examinar os dados, o empreendedor pre-
cisa anal}sé-los .criteriosamente e questionar os resultados. Também & necessario procurar 0s
en:o's, pgls é m:nto ficil cometé-los. Além disso, € interessante fazer uma anélise de hipdteses
do t:p; :uiﬁ.t; é?{g:ﬁ:ﬁﬁfgﬁi Eﬁ,seoz Ze(i:s?rv‘ajmdo a variagdo dos resultados.

e e merefogEibsernenes ¢80 de um mercado para a entrada do empreende-
: , para permitir a escolha da estratégia de entrada adequada ¢
o desenvolvimento de um plano de mercado.

estrangeiros,
30, PIB,
nanceiros € demogra ‘ opulagao.
ducacional
m agénci
| Trade Data Bank), @ i
de dados tem boas informagoes;

¢éo, niveis €
intemacionais e
NTDB (Nationa
Unidos. O banco

agéncias do governo que <
dados, cobrindo as categorias qué c

ESTRATEGIAS DE ENTRADA EMPREENDEDORAS

Oem iali

mao(ﬁp;zzu;ﬁl:igg ;):;dne L::;rrrfé‘:éagzar produtos em nivel internacional de vérias maneiras. 0o

e e ra der ponetlog : o modo de operagdo internacional dependem dos objeti-

e ontos 0~rtes‘e.fr'acos da empresa. Os modos de entrada ou parti-
ernacionais sdo divididos em trés categorias: exportagao, acordos sem

participagéo aciondria e investi i
mento direto est i
A W — rangeiro. A Tabela 5.4 apresenta as vantagens €

e

exportacao
Venda e envio de produtos Exportagao
fabricados em um pais C f
para um cliente localizad om frequéncia, um em
ado » preendedor comecga a fazer negécios internacionais por meio da €x-

Y ortacao. i
o portagdo. A exportag@o normalmente abrange a venda e 0 envio de produtos fabricad .
odutos fabricados em U
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TABELA 5.4  Alguns modos de entrada

Modo de entrada Vantagem Desvantagem

Capacidade de capitalizar experiéncias
na selegdo de locais

Exportacdo o Altos custos de transporte

e Barreiras comerciais

* Problemas com agentes de
marketing locais

Capacidade de ganhar retornos de e Criagdo de concorrentes eficazes

aptidGes em tecnologia de processo,

nos paises em que o FDI (Investimento

Estrangeiro Direto) é restrito

Contratos do tipo turn-key
® Falta da presenga de mercados de
longo prazo

Licenciamento Baixos custos de desenvolvimento e * Falta de controle sobre a tecnologia

e ¢ Incapacidade de realizar economias
de curva de localizagdo e
experiéncia
¢ Incapacidade de participar da
coordenagdo estratégica global
Franquias Baixos custos de desenvolvimento e s Falta de controle sobre a qualidade
e e Incapacidade de participar da
coordenacdo estratégica global
Joint ventures ¢ Acesso ao conhecimento do sécio e Falta de controle sobre a tecnologia
lagal * Incapacidade de participar da
® Custos de desenvolvimento e riscos coordenacdo estratégica global
divididos e Incapacidade de realizar economias
* Politicamente aceitdvel de curva de localizacdo e
experiéncia
Subsididrias integrais * Protecdo da tecnologia * Altos custos e riscos

e Capacidade de participar da
coordenagdo estratégica global

e Possibilidade de realizar economias
de curva de localizagdo e experiéncia

pais para um cliente localizado em outro pais. H4 duas classificagdes gerais de exportago:
direta e indireta.

Exportacio indireta Exportagdo indireta significa ter um comprador estrangeiro no merca-
do local ou usar uma empresa exportadora. Para determinados commodities € produtos manu-
faturados, os compradores estrangeiros buscam ativamente fontes de suprimento e dispdem de
escritérios comerciais em mercados espalhados por todo o mundo. O empreendedor que deseja
vender para um desses mercados internacionais pode negociar com um desses compradores.
Nesse caso, toda a transagdo & resolvida como uma transacio doméstica (interna), embora as
mercadorias saiam do pafs. Esse método de exportagdo envolve o menor nivel de conhecimen-
to e risco para o empreendedor.

. As empresas exportadoras, outra via de exportagao indireta, estdo localizadas na maio-
na dos centros comerciais. Essas empresas cobram uma taxa por representagdo em mercados
eSt,rangeiros. Em geral, elas representam um grupo de fabricantes ndo concorrentes do mesmo
Pais, que ndo tém interesse em se envolver diretamente com o processo de exportagio em si.
A empresa exportadora lida com todo o processo de venda, marketing e entrega, bem como os
Problemas técnicos do processo de exportagdo.

Exportacio direta Se o empreendedor desejar se envolver mais, mas sem qualquer com-
Prometimento financeiro, a exportagdo direta por meio de distribuidores independentes ou
do escritério comercial préprio da empresa no exterior € uma maneira de participagio em
Negocios internacionais. Geralmente, os distribuidores internacionais independentes lidam
€om os produtos para as empresas, buscando uma entrada relativamente ripida em muitos

119

exportacio indireta
Nos negécios
internacionais, significa
ter um comprador
estrangeiro no mercado
local ou usar uma
exportadora

exportacao direta
Envolve o uso

de distribuidores
independentes ou de
escritério comercial
préprio da empresa no
exterior na condugiio da
negociagio internacional
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acordo sem participacio
aciondria

Método no qual um
empreendedor pode
entrar em um mercado

e obter vendas e lucros
sem investimento direto
do patriménio liquido no
mercado estrangeiro

licenciamento
Conceder a um fabricante
estrangeiro o direito de
usar uma patente, uma
tecnologia, um processo
de produgao ou um
produto em troca do
pagamento de royalties

projetos do tipo turn-key
Meétodo de fazer negécios
internacionais no qual um
empreendedor estrangeiro
fornece a tecnologia

ou infraestrutura de
fabricagdo para uma
empresa e, depois, a passa
para os proprietdrios locais

contrato de

gerenciamento

O método de fazer

negdcios internacionais
sem participagdo
aciondria, no qual um
empreendedor oferece suas
técnicas e capacidades
de gerenciamento a uma
empresa estrangeira
adquirente

¢ Da

ade

0 distribuidor independente contata dj.
clientes € S€ encarrega de todos os detalhes
portagﬁo, financiamento € entrega,

critérios comerciais proprios no exterior

jdeia a 0portunid
de uma C()miSSEO;
oS possfveis

eiros. EmM trocd
entacdo para ex

mercados estrang .
tes estrangeiros ©

retamente 05 clientes € I p
técnicos relacionados @ obtengao da

;- nodem abrir €5 5
Os empreendedore(:js taml:jem P fazer a representagao no mercado. Para co-
ipe de ven
e contratar uma equip

qui s te comercial doméstico como representan-
or designa - o escritério ¢ '
o g empree?ded eiro quando o volume de negocios aumenta n o5 OrI;efclal
stran . L. - um processo de mon
te 1 mercado ; lmeﬁte sjo abertos dep0sitos; seguidos POT £ HECI
no exterior, gera das atingem um nivel suficientemente alto para C:m:jpensar 0 inves-
s V€ O
local quando & o e montagem ¢ alvez evolua para O estabelecimento de operagoes de
timento. A operagdo ) res podem exportar
fabricagdo no mercado estrangeiro.

A partir de entdo, 08 empreendedg I
icacd internacionais.
a safda dessas operag0es de fabricagdo para outros mercados 1

cdo aciondria
respaldarem a mudanga, o empreendedor pode-
m dos trés tipos de acordos sem participacdo
s de gerenciamento. Cada um
btenha vendas e lucros sem

Acordos sem participa
nanceiras € do mercado

do as condigoes fi
Quan i odeu

r4 entrar no mercado internacional por met ;
aciondria: licenciamento, projetos do t1po turn-key e contrato

desses tipos permite que 0 empreendedor entre em um mercado-e o
investimento direto do patrim6nio liquido no mercado estrangelro.

nciamento envolve um €
(licenciador) 0 d
sso de produgdo ou um pro

mpreendedor fabricante (licenciado) que con-
ireito de usar uma patente, uma marca co-
duto em troca do pagamento de

to é mais adequado quando o empreendedor nao pretende
u investimento direto. Como o pro-

Licenciamento O lice
cede a um fabricante estrangeiro
mercial, uma tecnologia, um proce

royalties. O acordo de licenciamen

entrar em determinado mercado por meio de exportagdo 0
cesso € de baixo risco, mas ainda oferece uma alternativa para a geragao de renda incremental,

um acordo de licenciamento pode ser um método eficiente para O empreendedor entrar eém
negécios internacionais. Infelizmente, alguns empreendedores celebraram esses acordos sem
uma andlise cuidadosa e descobriram mais tarde que ofereceram uma licenca a seus maiores
concorrentes no negocio ou que estavam investindo muito tempo e dinheiro ajudando o licen-

ciador a adotar a tecnologia ou 0 know-how sendo licenciado(a).

-key Outro método de um empreendedor fazer negdcios internacio-

de projetos do tipo turn-key. Os paises subdesenvolvidos ou
dade de tecnologia e infraes-
tancial

Projetos do tipo turn

nais sem muito risco € por meio
menos desenvolvidos do mundo tém reconhecido sua necessi
trutura de produgdo, mas ainda ndo estdo predispostos a abrir mao de uma parte subs

de sua economia para a propriedade estrangeira. Uma solugdo para esse dilema & um em-
precnd?dqr estrangeiro construir uma fébrica, ou outra instalagédo, treinar os trabalhadores
F 8 gesencia,cidopals passd-la para os proprietdrios locais, assim que a operagdo comegar a
unaonilr — daf o nome operagio do tipo turn-key (em inglés, “chave na mdo” ou “entregar
a chave”).
Os em i : .
£ possn’v::l g[;l;(;ﬂ::d(:;f: c‘iesc?brlram que projetos do tipo turn-key sdo alternativas atrativas.
eiros lu z
portagdo. O ﬁnanciafn to & fi cros com esse método, bem como outras rendas com a €x-
' ento é fornecido pela empresa ou pelo governo local, com pagamentos

periédicos ao longo do projeto.

Contrat i 14 ¢

endedor :Z:: N earsinegich O dltimo método sem participagdo aciondria que 0 emPre”

preendedores tém tido éxitf ai:at;a‘to Internacional € o contrato de gerenciamento. Varios em-

capacidades de gerenciamento gl ontrato de aore ln_ternaciona] oferecendo suas técnicas ¢

| i . O contrato de gerenciamento permite que o pais comprador

P ErErEETE geiro sem concedc?r a propriedade de seus recursos a um estrangeiro.
preendedor, o contrato de gerenciamento € outra maneira de entrar em um mercado

estrangeiro sem um grande investimento com capital préprio
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[nvestimento estrangeiro direto

A subsididria estrangeira integral tem sido o modo preferido de propriedade para os empreen-
dedores que usam O investimento estrangeiro direto para fazer negécios em mercados inter-
pacionais. As joint ventures € as posigdes de participagdo aciondria minoritdria e majoritdria
também sdo métodos para fazer investimentos estrangeiros diretos. A porcentagem de partici-
da no empreendimento estrangeiro pelo empreendedor estd relacionada ao montante

pagﬁo obti
investido, A natureza do setor e as normas do governo receptor.

participacdo minoritdria  As empresas japonesas t&m usado frequentemente a posigio de

pmicipagﬁo minoritdria no investimento estrangeiro direto. Uma participagdo minoritdria Pa"ﬁd_Pacio minoritaria

propicia & empresa uma fonte de matérias-primas ou um mercado relativamente cativo para M"di!ﬁ:dfod:sumgeim
" - e i £ 908 . investimen

seus produtos. Os empreindf.:dores t€m utilizado posicdes mm(l)ntanas para ob_ter u'ma posi¢ao direto em que

segura ou adquirir experiéncia em um mercado antes de contrair um compromisso importante. empreendedor-investidor

Quando o acionista minoritdrio tem algo de grande valor, a capacidade de influenciar o proces-  mantém uma posigéo de
s0 de tomada de decisdo em geral € muito maior do que o valor da participago. propriedade minoritéria

no empreendimento
Joint ventures  Outro método de investimento estrangeiro direto utilizado pelos empreende-  estrangeiro

dores para entrar em mercados estrangeiros € a joint venture. Embora uma joint venture possa  joint venture
assumir varias formas, em sua modalidade mais tradicional, duas empresas (por exemplo, uma A unido de duas empresas
empresa americana e outra alemd) se unem e formam uma terceira empresa, cujo patriménio 2 fim de formar uma
liquido € compartilhado. :n’zrcc‘e;ra,é cujo p:EEc;;uo
As joint venture tém sido utilizadas por empreendedores com mais frequéncia em duas RS ?
situagdes: (1) quando o empreendedor deseja adquirir conhecimento local € um aparato de
produgio j4 estabelecido e (2) quando € necessario entrar rapidamente em um mercado. Oca-
sionalmente, as joint venture sio dissolvidas, e uma das partes assume 100% da participag@o.
Embora o uso de uma joint venture para entrar em um mercado estrangeiro seja uma
decisdo estratégica, os segredos de seu sucesso nio sdo bem entendidos, € os motivos para
formar uma joint venture hoje sao diferentes dos do passado. Antigamente, as joint ventures
eram consideradas sociedades e geralmente incluiam empresas cujas agdes pertenciam a vérias
outras empresas.
As joint ventures nos Estados Unidos foram utilizadas pela primeira vez por empresas
mineradoras e por ferrovias no inicio de 1850. O uso de joint ventures, principalmente as ver-
ticais, comegou a aumentar muito na década de 1950. Por meio da joint venture vertical, duas
empresas absorvern o grande volume de saida quando nenhuma delas conseguiria suportar as
deseconomias associadas a uma fébrica menor.
O que causou esse grande aumento no uso das joint ventures, principalmente quando
vérias delas niio deram certo? Estudos que examinaram o éxito ¢ o fracasso das joint ventures
detectaram diversos motivos para a sua formagdo. Um dos motivos mais frequentes para um
empreendedor formar uma joint venture ¢ a divisdo dos custos e dos riscos de um projeto. Os
projetos com tecnologia onerosa geralmente necessitam compartilhar os recursos. Esse aspecto
¢ importante principalmente quando um empreendedor nio dispde dos recursos financeiros
Decessarios para participar de atividades que exigem muito investimento de capital.
A sinergia entre empresas ¢ outro motivo pelo qual um empreendedor forma uma joint
venture. A sinergia € o impacto qualitativo, sobre a empresa adquirente, ocasionado pelos fa-
tO}‘es complementares inerentes 2 empresa sendo adquirida. A sinergia na forma de pessoas,
CI{entes, estoque, fabrica ou equipamentos alavanca a joint venture. O grau de sinergia deter-
Mina os beneficios da joint venture para as empresas envolvidas.
Outro motivo para formar uma joint venture é a obtengdo de uma vantagem competitiva.
Uma joint venture pode afastar os concorrentes para que um empreendedor tenha acesso a no-
vos clientes e expanda a base do mercado.
Os empreendedores frequentemente utilizam as joint ventures para entrar em mercados e
economias que dificultam a sua entrada ou para compensar a falta de experi€ncia internacional
da empresa. Esse tem sido o caso das economias em transi¢io da Europa Oriental e Central e
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participacdo majoritéria
A compra de mais de 50%
da participagdo em um
negdcio estrangeiro

fusdo horizontal

Um tipo de fusdo
combinando duas
empresas que produzem
um ou mais dos mesmos
produtos (ou de produtos
relacionados) na mesma
drea geogrifica

fusdo vertical

Um tipo de fusdo
combinando duas ou mais
empresas em estagios
sucessivos da produgdo

fusdo voltada para a
extensao de produto
Um tipo de fusdo segundo
o qual as empresas
adquirentes e adquiridas
tém atividades de
producio e/ou distribui¢io
relacionadas, mas nfo tém
produtos que concorram
diretamente entre si

fusdo voltada para a
ampliacdo do mercado
Um tipo de fusio
combinando duas
empresas que produzem
0s mesmos produtos, mas
os vendem em mercados
geogréficos distintos

fusdc de atividades
diversificadas

Uma fusdo de
conglomerados
abrangendo a
consolidagiio de dyag
empresas basicamente paq
relacionadas
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or de estabelecer uma joint venture

5 facilidade mai )
Nio surpreende a gistro, do que para abrir uma nova

iga Unido Soviética eiea
s Fong e bem menor de ex1gencias dere

na Hungria, pela quantidad

empresa nesse pais.

Outro método de participagao pelo qual o Pjrn[.)r‘ec?ndedor pode
a compra de uma participagdo majoritaria ém um ne-
co, qualquer nimero acima de 50% de participagio

oritdria. A participagdo majoritdria permite que
trativo e ainda preserve a identidade local da
ado internacional voldtil, alguns empreende-
que pode alcangar 100% em fungéo de

Participagdo majoritaria Qutro i
entrar em mercados internacionais ¢
gécio estrangeiro. Pelo prisma téc131 ]
em uma empresa € uma participagao maj
o empreendedor obtenha controle adminis
empresa adquirida. Ao entrar em um mercac
dores assumem uma posi¢do menos expressiva,

vendas e lucros.

Fusdes Um empreendedor pode obter 100% da propriedade para assegurar control.e totall.
Muitos empreendedores americanos almejam a posse € 0 controle .total nos casos de investi-
mentos estrangeiros. Se o empreendedor tiver o capital, a tecnolf)gla € as appdoes de marke
ting necessédrios para entrar com éxito em um mercado, talvez nao haja motivo para dividir a
propriedade. L .

As fusdes e aquisicdes tém sido muito utilizadas em negdcios internacionais e dentro
dos Estados Unidos. Durante os periodos de intensa atividade de fus@o, os empreendedores
podem investir muito tempo procurando uma empresa para ser adquirida e, entdo, concluir a
transagdo. Embora toda fusdo deva refletir os principios basicos de uma decisdo de investimen-
to financeiro e representar uma contribuigfio positiva liquida para o patriménio dos acionistas,
geralmente € dificil avaliar os méritos de uma fusdo especifica. Nao somente os beneficios e
os custos de uma fusio devem ser determinados, como também os problemas contdbeis, legais
e tributdrios especiais tém de ser solucionados. Portanto, o empreendedor precisa ter um co-
nhecimento geral dos beneficios e dos problemas das fusdes como uma opgio estratégica e da
complexidade de integrar uma empresa inteira nas operagdes atuais.

Ha cinco tipos bésicos de fusdes: horizontal, vertical, extensio de produto, ampliagdo
de mercado e atividade diversificada. Uma fusdo horizontal é a combinagio de duas empresas
que pr’oduzem um ou mais dos mesmos produtos ou de produtos relacionados na mesma drea
geografica. A fusdo € motivada por economias de escala em marketing, produgéo ou vendas.

Um exemplo de fusdo horizontal ¢ a aquisiio da cadeia de lojas de conveniéncia Southland
Stores pela rede 7-Eleven Convenience Stores.

Uma fusdo vertical é a combinacio de duas ou mais e
da produgdo que geralmente inclui a rela
estabiliza a ofertae a produgio e propici

€ mpresas em estagios sucessivos
¢40 entre comprador-vendedor. Essa forma de fusio

: a mais controle dessas 4reas criticas. E los d
t oler , L ' . Exemplos desse
1po de fuséo sdo 0 McDonald’s adquirindo as franquias de suas lojas e a Phillips Petroleum

adquirindo as franquias de seus i
postos de gasolina. Em cada cas
. : . o
tornam lojas de propriedade da empresa. o556 pontos de venda e

Mattel (brinque dlog), IT1s (cigarros) e da Westem Publishing (livros infantis) pela
Uma fusdo voltady
produzindo o para a ampliacdo do mercado & uma combinagio de duas empresas
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presa adquirente ndo tem interesse em usar seus recursos de caixa para expandir o patrimdnio
dos acionistas nem em administrar ativamente a empresa adquirida. Um exemplo de uma fusdo
de atividades diversificadas ¢ a Hillenbrand Industries (fabricante de sarc6fagos e mobflia hos-
pitalar) adquirir a American Tourister (fabricante de malas).

As fusdes sdo uma opgdo estratégica interessante para um empreendedor quando exis-
te sinergia. Virios fatores contribuem para a sinergia e fazem duas empresas terem mais
valor juntas do que separadas. O primeiro fator, as economias de escala, € provavelmente o
motivo mais comum para as fusdes. As economias de escala podem ocorrer na produgio, na
coordenagdo € na administracdo e no compartilhamento de servigos centrais, como admi-
nistragdo do escritério e contabilidade, controle financeiro e diretoria de nivel superior. As
economias de escala melhoram a eficiéncia operacional, financeira e administrativa, o que
gera mais ganhos. _

0O segundo fator ¢ a tributagfio ou, em termos mais especificos, os beneficios fiscais ndo
utilizados. As vezes, uma empresa teve uma perda no passado, mas ndo lucrou o suficiente
para se beneficiar da transferéncia de prejuizos fiscais ao periodo seguinte. Os regulamentos
para imposto de renda corporativo permitem reduzir dos prejuizos operacionais liquidos de
uma empresa o rendimento tributével da outra quando elas forem combinadas. Ao combinar
uma empresa com prejuizos a uma empresa com lucros, € possivel utilizar a transferéncia dos
prejuizos fiscais a0 periodo seguinte.

O dltimo fator importante para as fusdes estd relacionado aos beneficios recebidos ao
combinar recursos complementares. Muitos empreendedores fardo fusdes com outras empre-
sas para assegurar uma fonte de abastecimento de ingredientes fundamentais, obter uma nova
tecnologia ou impedir que o produto da outra empresa seja uma ameaca competitiva. Em geral,
¢ mais rapido e mais fécil para uma empresa fazer uma fusdo com outra que j4 tem uma nova
tecnologia desenvolvida, combinando a inovagao com a engenharia e o talento comercial da
empresa adquirente, do que desenvolver a tecnologia desde o inicio.

Seja qual for o modo de entrada, o &xito da estratégia de entrada e do crescimento em
um mercado global exige o desenvolvimento de um plano de negécio global, que € um pouco
diferente do plano de negécio doméstico, discutido no Capitulo 7. Uma descri¢do do plano de
negécio global caracteristico € apresentada no Apéndice 5A, ao final deste capitulo.

PARCERIA EMPREENDEDORA

Um dos melhores métodos para um empreendedor entrar em um mercado internacional € fa-
zer uma parceria com um empreendedor do pais em questdo. Os empreendedores estrangeiros
conhecem o pais e a cultura e, por conseguinte, facilitam as transagOes comerciais ao manter
o empreendedor atualizado sobre as condicdes empresariais, financeiras e politicas do pais
em questdo. Essa parceria € facilitada quando se conhece a natureza do empreendedorismo
no pais.

Um bom parceiro tem vérias caracteristicas. Ele ajuda o empreendedor a alcangar suas
metas, como acesso ao mercado, divisdo de custos ou obtengio da competéncia bésica. Os
bons parceiros também compartilham a visdo do empreendedor e € improvével que tentem
explorar a parceria de modo oportunista, para beneficio préprio.

_ De que modo um empreendedor pode selecionar um bom parceiro? Primeiro, ele pre-
cisa obter o maximo de informagdes sobre o setor € sobre 0s possiveis parceiros no pais em
questdo. Essas informagdes sdo obtidas junto a representantes de embaixadas, membros da
cdmara de comércio do pais, empresas que negociam no pais e clientes do possivel parceiro.
O empreendedor também dever4 participar de feiras e exposigdes pertinentes. As referéncias
de cada possivel parceiro tém de ser verificadas; além disso, devem ser solicitadas outras refe-
réncias a cada referéncia. Por dltimo, € muito importante que o empreendedor se retina vérias
vezes com um possivel parceiro para conhecer a pessoa € a empresa bem antes de assumir

qualquer compromisso.
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OMERCIO INTERNACIONAL N

e refere ao livre-comércio. Tendo inicio por
de comércio e com a redugio de tari-
sfera positiva global relacionada ao

BARREIRAS AO C

ntes por todo 0 mundo no que § '
nto de acordos gerais

tem existido uma atmo

H4 atitudes difere !
volta de 1947, com 0 desenvolvime

fas e de outras barreiras comerciais,
comércio entre 0s paises.

Acordo Geral de Tarifas e Comércio (GATT)
antigos € o Acordo Geral de Tarifas e Comércio (GATT),

estabelecido em 1947 sob a lideranga dos Estados Unidos: (0] GAT:T é um aczo.rdo multilatera]
cujo objetivo € liberar o comeércio, eliminando ou reduzindo tarifas, subsidios e quotas de

importagdo. Mais de 100 nagdes fazem parte do GATT, que j4 teve oito rodadas de redugio de

tarifas, uma das quais foi a do Uruguai, que vigorou de 1986 a 1993; a outra foi a Rodada de

Desenvolvimento de Doha, que estd ativa desde 2001, com uma nova rodada mafrc.:ada para a
década de 2010. Em cada rodada, redugdes miituas de tarifas entre os paises participantes sio
negociadas e monitoradas por um sistema mutuamente acordado. Se um pais-membro acredita
que houve uma violagdo, este pode solicitar uma investigagio pelos administradores do GATT,
com sede em Genebra. Se a investigagdo identificar uma violagdo, os paises-membros talvez
sejam solicitados a pressionar o pais violador para que ele mude sua politica e fique em con-
formidade com as tarifas e os acordos estipulados. As vezes, essa pressdo nao € suficiente para
fazer o pafs transgressor mudar de atitude. Embora o GATT ajude a desenvolver um comércio
menos restrito, o fato de a participagfo ser voluntéria lhe d4 pouca autoridade para garantir a
ocorréncia desse tipo de comércio.

Um dos acordos de comércio mais

Blocos comerciais e 4reas de livre-comércio

Nagdes de todo o mundo estio formando £rupos para aumentar o comeércio e o investi-
mento entre os participantes do grupo e excluir os nio pertencentes ao grupo. Um acordo
pouco conhecido entre os Estados Unidos e Israel, assinado em 1985, estabelece uma Area
de Ijlvre~Comérci0 entre as duas nagdes. Todas as tarifas e cotas, exceto em certos produtos
Zgncc:}las, .foram elil:nir'ladas gradualmente durante um periodo de 10 anos. Em 19p89 uma

rea de Livre-Comércio entrou em vigor entre Canad4 e Estados Unidos, eliminando gra-

dualmente as tarifas e ¢ i it ue
otas entre os dois alses q i i iai
. P s 5a0 0s maiores parceiros comerciais

Muitas aliangas comerciais evoluiram nas Américas

. ; Em 1 i
assinaram um acordo comercial com Argentina, Brasil, Par %, (om Bsandlos Litikios

aguai e Uruguai para apoiar o
stados Unidos também assina-

e 7 ; 1
S8€s paises. » uma 4rea de livre- T —

Outro bloco comercial i
GATT e do NAFT, 4 importante € a Comunidade Europeia (CE). Ao contrério do

A, a Comuni
i nidad .
lidade, com ag nacdes-membrog ngoE};l r:‘l)pezia estd fundamentada no principio da supranaciona-
eSt 3 & 0 en 0 re . e

5168 ndo forem consistentes com as regula ahfar acordos comerciais por conta prépria se
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Estratégias do empreendedor e barreiras comerciais

Evidentemente, as barreiras comerciais criam problemas
envolver em negécios internacionais. Primeiro, as barrej
exportacdo de produtos, acabados ou semiacab

para o empreendedor que deseja se
ras comerciais elevam os custos de

ados, para outros paises, Se 0 aumento do custo
coloca o empreendedor em desvantagem competitiva em relagiio aos produtos concorrentes

desse pais, talvez seja mais econdmico estabelecer uma inf; raestrutura de
Segundo, restri¢des voluntdrias de exportagdo limitam a capacidade do e
der produtos para um pafs estrangeiro a partir de instalagdes de produci
o que também levard ao estabelecimento de infraestrutura de produgio no pafs estrangeiro para
fins de concorréncia. Finalmente, o empreendedor talvez tenha que estabelecer uma infraestru-

tura de produgdo ou de montagem em um pais estrangeiro para se adaptar as regulamentagdes
locais desse pais.

produgiio nesse pafs.
mpreendedor de ven-
0 em seu proprio pais,

IMPLICACOES PARA O EMPREENDEDOR GLOBAL

Os sistemas cultural, politico, econdmico e de distribuigio de um pas influenciam sua atrativi-
dade como um mercado potencial e como uma possivel oportunidade de investimento. Os cus-
tos € os riscos politicos em geral sio menores nos paises orientados para o mercado, que sio
mais avangados em termos politicos e econdmicos. Contudo, os beneficios de longo prazo para
um empreendedor sdo o crescimento e a expansdo futuros do pafs. Na realidade, essa oportu-
nidade pode ocorrer em paises menos desenvolvidos e menos estiveis. O empreendedor deve
analisar os paises com cuidado para determinar qual € o melhor (ou quais sdo os melhores, se
for o caso) para sua entrada e posteriormente desenvolver uma estratégia de entrada.

REVISAO

RESUMO

Identificar oportunidades de mercado nacionais e internacionais esta se tornando cada vez mais impor-
tante para um niimero crescente de empreendedores e para a economia de seus paises. O empreen-
dedorismo internacional, ou seja, a realizagdo de atividades empresariais por um empreendedor além
das fronteiras nacionais, est4 ocorrendo muito mais cedo no crescimento de novos empreendimentos
a medida que as oportunidades se abrem na arena global hipercompetitiva. Vérios fatores (economia,
estdgio de desenvolvimento econémico, balango de pagamentos, tipo de sistema, ambiente politico-
-juridico, ambiente cultural e ambiente tecnoldgico) tornam as decisdes do empreendedorismo interna-
cional mais complexas do que as do empreendedorismo domestico. .

Quando um empreendedor decide participar de negécios internacionais, devem ser considerados
trés modos gerais de entrada no mercado: exportagao, acordos sem participacdo aciondria e-aco.rdos
com participacdo acionaria. Cada modo contém algumas alternativas que oferecem graus variéveis de
risco, controle e propriedade. ) .

Os empreendedores nos Estados Unidos encontram suas contrapartes em diversas economias. O
empreendedorismo est4 crescendo de Dublin a Hong Kong, oferecendo novos produtos, novos empre-
£0s e novas oportunidades de parcerias.

ATIVIDADES DE PESQUISA

1. Entreviste trés gerentes de empresas multinacionais para constata.r os beneficios gerados com a
participagdo em negécios internacionais, assim como alguns desafios (problemas).

2. Escolha um pais. Pesquise e prepare-se para fazer um relatério S'Obre (a) o estagio de dese[wol-
vimento econdmico, (b) o ambiente politico-juridico, (c) o ambiente cultural e (d) o amt:jlente
tecnoldgico desse pais. Se vocé estiver aconselhando um empreendedor que estava pensando em
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barreiras comerciais
Bloqueios impostos
a negociagdes
internacionais
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NOTAS

Escolha uma economia em transi¢

_ Escolha um setor especifico em

Partell ¢ Da ideia a oportunidade

us produtos, 0 que vocé diria sobre as principais questdes estratg.
is escolhido.)
30, Pesquise esse pais e seu recente progresso econdmico, fm
4 . s
inido, a economia desse pals florescera ou ficard estagnada? Por qué? O que o governg
sua opinido,

i ia a florescer?
ode fazer para ajudar a economia a | |
desse pais p um pals especifico. Qual modo de entrada foi o mais utilizadg

las empresas estrangeiras penetrando nesse setor, nesse pais? Explique o(s) motivo(s), dando
e . .
zxemplos de entradas bem-sucedidas e malsucedidas.

entrar nesse pais para vender se
gicas? (Seja especifico para o pa

DISCUSSAO EM AULA

1. Se possivel, certifique-se de que existe um estudante estrangeiro em cada pequeno grupo. O

grupo devera discutir e depois fazer uma apresentagdo em aula sobre a patureza d.o negc_icio eo
empreendedorismo existente no pafs de origem do estudante estre!ngelro. E‘s§a d!sct’rs'sao deve
abranger (a) o estgio de desenvolvimento econémico, (b) o .amblente' politico-juridico, (c) o
ambiente tecnolégico e (d) o ambiente cultural desse pais. Analise também como o empreende-
dorismo e o fracasso nos negécios sao vistos nesse pais.

. Geralmente, nos concentramos nas empresas das economias bem-desenvolvidas entrando nos

mercados de economias menos desenvolvidas. As empresas de economias menos desenvolvi-
das terdo uma chance de sucesso se entrarem em mercados desenvolvidos, como o dos Estados
Unidos? Com que vantagem competitiva uma empresa de uma economia menos desenvolvida
poderia contar ao entrar em mercados desenvolvidos? Qual seria o melhor modo de entrada?

. O acesso aos mercados internacionais é algo que somente as empresas grandes e estabelecidas

devem buscar apés alcangarem éxito em seu mercado doméstico imediatamente? Quais sdo os
tipos de produtos mais aceitdveis para a “entrada nos mercados internacionais” por parte das
empresas pequenas e mais novas?

5. K. Murugesh, “Current BPO Industry Trends 2010,” Sili-
conindia (February 2010).

1. Central Intelligence Agency, The World Factbook: India "
(Langley: CIA, 2011). 6. Malhotra, “About DesiCrew."”
2. "India’s Surprising Economic Miracle,” The Economist, T« Aot US_: Who We Are!” DesiCrew Solutions Pvt. Ltd,
September 30, 2010. 2008, DesiCrew, http://desicrew.in/about-us.html, retrie-
3. S.Malhotra, "About DesiCrew,” July 28, 2009 (H. Naraya- vediQctobert, 2011,
nan, Interviewer). 8. Malhotra, “About DesiCrew.”
4. J. Ribeiro, "In India, Rural Workers Run Call Centers” 9. Central Intelligence Agency, The World Factbook: India.

(n.d.), ABC News, http://abcnews.go.com/Technology/ 10. "About Us: Who We Are!” DesiCrew Solutions,
PCWorld/storyid=5000185, retrieved October 5, 2011.

Scanned with CamScanner



127

Capitulo5 ¢ Identificacdoe anélise de oportunidades nacionais e internacionais

APENDICE 5A  EXEMPLO DE DESCRICAO DE UM PLANO DE
NEGOCIO INTERNACIONAL

I. RESUMO EXECUTIVO
Descrido do projeto em uma Unica pagina.

Il INTRODUCAO
O tipo de negdcio proposto, seguida por uma descricdo resumida do principal produto e/ou servi-
¢o. Uma descrigao sucinta do pals sugerido para a negociagdo, o fundamento da escolha do pals,
a identificacdo das barreiras comerciais existentes e a identificagdo das fontes de informacdes
(recursos de pesquisa e entrevistas).

Il ANALISE DA SITUACAO EMPRESARIAL INTERNACIONAL
A. Anlise econdmica, politica e legal do pais estrangeiro

1. Descreva o sistema financeiro do pais estrangeiro, as informacdes econdmicas importantes
para o produto e/ou servico proposto e o nivel de investimento estrangeiro nesse pais.

2. Descrevaaestruturaea estabilidade governamental do pals estrangeiro, @ cOMo 0 governo
controla as atividades empresariais e privadas.

3. Descreva as legislagdes e/ou agéncias governamentais que afetam seu produto e/ou servico
(por exemplo, legislacao trabalhista, legislagao do comércio, etc.).

g. Area comercial e anlise cultural
1. Informacdes geogréficas e demograficas, costumes e tradicdes importantes, outras infor-
macoes culturais pertinentes e vantagens e desvantagens competitivas da oportunidade

comercial sugerida.

IV. OPERACAO PLANEJADA DO NEGOCIO PROPOSTO
A. Organizagdo proposta
O tipo de propriedade e base l6gica; etapas iniciais para a formacio do negécio; necessidades
previstas de pessoal (ou funcionais); equipe prevista para as funcdes administrativas, financei-
ras, de marketing, juridicas e de produgao; organograma sugerido; e descrigdes sucintas dos
cargos, se necessarias.

B. Produto/Servico proposto
1. Detalhes do produto e/ou servico incluem os possiveis fornecedores, 0s planos de produgdo

e as politicas de estoque, se aplicaveis. Inclua os suprimentos necessarios, no €aso de um

servigo.
2. Informacdes sobre transportes incluem os custos, oS beneficios, os riscos do meio de trans-

porte e os documentos necessarios para transportar o produto.

C. Estratégias propostas
1. As politicas de preco incluem a moeda utilizada, os custos, 0s markups, os markdowns, a

relacdo com a concorréncia e 05 fatores que podem afetar o preco do produto (como a
concorréncia, as condicdes politicas, os impostos, as tarifas e os custos de transporte).

2. Os detalhes do programa promocional incluem as atividades promocionais, a disponibilida-
de de midia, os custas, a descricao do plano promocional para um ano e os costumes locais

relacionados  rapidez dos negécios.
V. FINANCIAMENTO PLANEJADO
A. Receita e despesas projetadas
1. Projecdo dos demonstrativos de receita paraa operagao do ano 1.

2. Balango patrimonial do final do ano 1.
3. Descrigdo sucinta do crescimento planejado da empresa, incluindo recursos financeiros, ne-

cessidades e projecdo resumida do plano de trés anos.
VI. BIBLIOGRAFIA
VII. APENDICE
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